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Nasza kotka raz na jakis czas, ot tak po prostu, przychodzi, tasi si¢
1 mruczy, niczego w zamian nie oczekujac. Nie robi tego, bo chce
wyjs$¢ na spacer. Nie robi tego, bo chce jes¢. Nie robi tego, bo chce,
aby ja pogtaskac. Lasi si¢ bezinteresownie. A my, ludzie, to lubimy,
bo czujemy si¢ dobrze, kiedy kot do nas przychodzi i przyjemnie
mruczy. Jest taki aksamitny, mi¢kki i mily. Kot, przebywajac z nami,
sprawia nam rados$¢. Mruczy, bo jest mu dobrze — dobrze z nami,
dobrze u nas, dobrze przy nas. Przez to takze i my czujemy si¢ dobrze,
czujemy si¢ wazni, czujemy si¢ potrzebni. Ludzie czuja wdzigcznosé,
wiec dbajg o kota. Kot ma pelng miske i cieple postanie. Jest brany
na kolana, gtaskany, przytulany.

Kot sprzedaje siebie 1 zawsze wychodzi na wszystkim dobrze, bo
dziala bezinteresownie. A ludzie?

* k% k%

Ponad 95% potaczen telefonicznych, ktore jako sprzedawcy wyko-
nujemy do naszych klientéw, to rozmowy w konkretnym celu. Za-
zwyczaj dzwonimy, aby:

m zapytaé o nowe zamdwienie;

m umowic si¢ na wizyte handlowa;

m przedstawi¢ nowg oferte;

m poinformowac o promocji;

m przypomnie¢ o zalegtej ptatnosci;

m zdoby¢ kontakt do osoby decyzyjne;.

Zastandéwmy si¢ 1 odpowiedzmy sobie szczerze — ile z tych spraw
jest w interesie naszego klienta, a ile w naszym? Czy dzwonimy,
poniewaz prawdziwie 1 szczerze zalezy nam na kliencie? Ile z tele-
fonow wykonujemy dlatego, ze chcemy utrzymywac dobre relacje
z klientami? Po co te dobre relacje? Poniewaz tez lubimy, kiedy
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kto§ si¢c nami interesuje, wlasnie tak, po prostu. Lubimy czu¢ si¢
wazni. Chcemy, aby nas zauwazono i doceniono. Bez zadnego wy-
raznego powodu. Skoro si¢ znamy, dlaczego mamy nie utrzymywac
kontaktu? Zyjemy w spoleczenistwie, w ktorym kroluje tzw. wymu-
szona uprzejmos¢ w stosunku do klienta. Robimy co$ dla klientow,
poniewaz albo nam kazg szefowie, albo mamy w tym interes. Klient
zadowolony to klient, ktory szybciej i chetniej zlozy zamowienie.
A przeciez o to nam chodzi.

Znasz to?

m Ludzie przychodza, kiedy maja do mnie interes.

Nie lubig, jak ktos wysyla do mnie na $wieta te same SMS-y,
ktore rozsyta do wszystkich.

m Ludzie dbajg tylko o swoje interesy.

m Jest taki mily, ciekawe jaki ma interes?

W tych stowach zawarto bardzo duzo prawdy, poniewaz wickszos¢
0sob tak wiasnie postepuje. Ci, ktérzy tak mowig, tez si¢ tak zacho-
wuja. Dlatego kiedy w naszym odczuciu ktos jest dla nas zbyt mily
1 uprzejmy, myslimy, ze jego intencje nie s szczere. Zazwyczaj nie
mylimy si¢. Dlaczego zatem brniemy w takie relacje? Dlaczego zga-
dzamy si¢ na to, aby ludzie w stosunku do nas zachowywali si¢ w ten
sposob? Pomijajac ztozone wyjasnienia, ktérych moze nam udzieli¢
psychologia 1 ktére 1 tak wigkszosci osob nie interesujg, prosta odpo-
wiedz brzmi: bo tak po prostu jest. Tak jest 1 to akceptujemy, ale
W gruncie rzeczy nie zgadza si¢ to z tym, czego potrzebujemy. A po-
trzebujemy tylko pigciu rzeczy:

m pewnosci 1 bezpieczenstwa,

m urozmaicenia i odmiennosci,

® uznania w oczach innych i swoich,

m poczucia przynaleznosci,

m rozwijania sie.
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To sg nasze potrzeby, ktore dla zdrowia psychicznego sg tak samo
wazne, jak te fizjologiczne. Mozemy na ten temat duzo dyskutowac,
jednak kazdy zdrowy cztowiek chce sie czué bezpiecznie, nie nudzic¢
si¢, by¢ docenionym przez innych ludzi i rozwijaé si¢ — nie stac
W miejscu.
Duza czes¢ tych potrzeb mozemy realizowac dzieki temu, ze zyjemy
w spoleczenstwie, wsrod innych ludzi. Jednak najwyrazniej wiekszos¢
z nas nie potrafi zy¢ zgodnie ze zlotg zasada: »,Nie czyn drugiemu,
co tobie niemite”. To chyba najmadrzejsze stowa, jakie kiedykolwiek
wypowiedziano i zapisano. Gdyby bowiem kazdy z nas stosowal na
co dzien te¢ zasade, zyloby si¢ nam znacznie latwiej. Nie tylko han-
dlowcy szybciej 1 przyjemniej sprzedawaliby swoje produkty, takze
wigkszos¢ z nas bylaby zdrowsza na ciele i umysle, o innych benefi-
tach nie wspominajac.
Nie musisz si¢ fasi¢ do klienta ani mrucze¢ mu przez telefon do ucha
stodkich serenad, kiedy wroci z lunchu. Mozesz mu jednak da¢ to,
czego wcigz oczekuje od innych ludzi — zainteresowanie! To:

m zainteresowanie bezinteresowne,

m zainteresowanie nieingerujace,

m zainteresowanie szczere, otwarte 1 prawdziwe.

Ludzie nie tylko dlatego interesujg si¢ innymi, ze czego$ od nich
chca. Ich zainteresowanie wynika takze ze zwyklej ciekawosci. Cie-
kawosci, ktora czesto stusznie odbierana jest jako wscibstwo.

Jednak nie o takie zainteresowanie chodzi.

Zacznij si¢ szczerze interesowac potencjalnym klientem. Szczerze!
Takie postepowanie jest wbrew temu, co uksztaltowalo w nas zycie
w rodzinie i w spoleczenstwie, ale jest zgodne z natura.

Nie mozesz liczy¢ na to, ze Twoj klient od razu poczuje sie do-
brze, poczuje sie wazny i potrzebny. Wickszo$¢ ludzi jest nieufna,
poniewaz tego si¢ nauczyli w trakcie calego zycia. Jednak z czasem,
kiedy klient zauwazy, ze Twoja pamiec 1 zainteresowanie nim s3
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bezinteresowne 1, co wazne, nieingerujace, przekona sie, ze Twoje
intencje s dobre.

Nie mysl tylko o tym, zeby jak najszybciej sprzedaé, przyjaé¢ zamo-
wienie, wystaé towar, przypomnie¢ o zaleglej ptatnosci. Wigkszos¢
0s0b, ktore chcg si¢ zajaé sprzedaza, 1 tych, ktore to robig zawodowo,
nie wierzy, ze w sprzedazy decydujace sg te same prawa, ktorymi
rzadzi sie caly Swiat. Sprzedawcy ucza si¢ technik, metod, sposo-
béw... Dowiadujg sie, jak pokonaé konkurencje, jak argumentowac,
jak broni¢ ceny, jak wptywac na decyzje innych... A od handlow-
cOw uczg sie tego samego klienci. I zaczyna si¢ gra. Jedni i drudzy
poszukujg réznych sposoboéw na to, zeby osiggnac swoj cel. Ci pierwsi
— by sprzedad, ci drudzy — by nie da¢ sobie sprzedaé. Handlowcy,
spotykajgc si¢ z klientami, majg nadzieje, ze uda im si¢ sprzedac,
a kiedy ich nadzieje spelzng na niczym raz, drugi, trzeci, dziesiaty,
dochodzg do wniosku, ze sprzedaz to jedna wielka §ciema ®, a odnie-
sienie w niej sukcesu nie jest mozliwe. Niektorzy sie denerwuja,
inni wpadajg we frustracje, a inni po prostu rzucajg to wszystko 1 idg
szuka¢ sobie jakiej$ ,normalnej pracy”.

No céz, sprzedaz to jest wiasnie normalna praca. Ale wigkszoS¢ 0sob
tego nie rozumie. Sprzedaz to praca, w ktorej bardzo szybko mozna
poznaé warto$¢ cztowieka. Wartos¢?! Tak, wtasnie wartos¢! Nie jest
sztuka pracowac osiem godzin dziennie, 40 godzin w tygodniu i od-
biera¢ za swojg prace comiesieczne wynagrodzenie niezaleznie od
tego, jakiego wysitku i1 poziomu zaangazowania owa praca wymaga.
A takze niezaleznie od tego, jakie wartoSci i efekty owa praca wnosi
w zycie przedsigbiorstwa i innych ludzi. Zebym dostal prace, wystar-
czy, abym sprzedat si¢ tylko raz, czyli przekonat kogos$ do tego, by
mnie zatrudnil. W niektérych przypadkach nie musze robi¢ nic,
wystarczy tylko, ze wykorzystam posiadane znajomosci. Tak jest fa-
twiej, niz sprzedawac siebie kilka razy dziennie, kilkadziesigt razy
w tygodniu, kilkaset razy w miesigcu i wciaz, 1 weigz by¢ narazonym
na niezadowolenie, odmowe, niech¢é i odrzucenie. Wcigz 1 wcigz
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walczy¢ o to, aby na koniec miesigca moglo wreszcie pojawic si¢
wynagrodzenie, ktorego wysokos¢ w wigkszosci przypadkow nie jest
znana. W branzy sprzedazowej nie tylko trzeba wykonywac swoja
prace, ale dodatkowo nalezy zabiega¢ o to, aby kto$ te ,prace” od
nas ,kupit”.

Ci sprzedawcy, ktorym na kolejnym spotkaniu nie uda si¢ nic sprze-
da¢, powinni doj$¢ do innego wniosku. To nie sprzedaz jest Sciema,
tylko relacje, jakie ludzie buduja pomiedzy soba.

Kazdy sprzedawca powinien zrozumie¢, ze:
m Nie ma sprzedazy 1:1.

m Nie ma sprzedazy, w ktorej 100% potencjalnych klientow
zostaje klientami.

m Nie ma takiej sprzedazy, w ktorej 100% umowionych
spotkan handlowych dochodzi do skutku.

m Nie istnieje sprzedaz, w ktorej zarabia sie, siedzgc w biurze
i obstugujac »interesantow”.

m Finalizacja kazdej sprzedazy? W1dzmy to migdzy bajki.

Jezeli istnieje jakikolwiek przepis na sukces w sprzedazy, to jednym
z nieodzownych do tego sktadnikow jest statystyka.

Najprawdopodobniej Ziemia jest albo jedyna, albo jedng z niewielu
posréd niezliczonej liczby planet we Wszechswiecie, na ktérych
istnieje zycie. Drzewo wyrasta z jednego nasienia, a sianych sg tysig-
ce. Czlowiek powstaje z jednego plemnika, chociaz udziat w zaptod-
nieniu biorg setki milionéw. Aby znalez¢ brytke zlota, trzeba przesiaé
miliony ziaren piasku. Tak wtasnie dziata ten mechanizm. Ale jak
widaé, sama $wiadomos¢ tego faktu to za mato. Wystarczy bowiem,
zeby poczatkujacemu sprzedawcy po raz kolejny nie udafo sie umo-
wi¢ spotkania z klientem, a juz go ogarniajg zwatpienie i nieche¢ do
pracy. Uwaza, ze zné6w ponidst porazke. W sprzedazy bardzo trudno
jest osiggnal sukces, a ogromnie fatwo jest przegrac¢. To wiasnie
dlatego tak niewiele 0sob odnosi znaczace sukcesy w tym zawodzie.
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Porazka to normalna przeszkoda na drodze do sukcesu i trzeba jg za-
akceptowac. Trzeba zaakceptowaé porazke i i8¢ dalej, w kierunku
sukcesu.

Zatem? Ludzie kupuja tylko z jednego powodu — chcg si¢ poczu¢
lepie;j.

Tak, kupujemy, poniewaz chcemy sie poczu¢ lepiej albo przestaé
si¢ czué zle. Jesli Twoj produkt' sprawi, ze ludzie poczuja sie lepiej
lub przestang czuc¢ si¢ Zle, bedg chcieli go kupowac. Pomysl o takich
produktach jak leki, alkohol, luksusowe wczasy, samochody, ztoto
1 wiele innych. Sprzedajg si¢ niemal same. Chociaz w tym przypadku
lepszym okresleniem bedzie: sg chetnie kupowane. Do tego zresztg
jeszcze wrocimy.

To te dwie sily, ktdre kierujg naszym zyciem: unikanie bolu i dgzenie
do przyjemnosci, czesto, cho¢ nie zawsze, decyduja o tym, co w danym
momencie zrobimy. Te sily kierujg naszymi emocjami, a emocje z ko-
lei wplywaja na nasze decyzje, takze dotyczace tego, co, gdzie, kiedy,
od kogo 1w jaki sposéb kupujemy.

Wcigz moéwi sie o tym, ze klientowi trzeba przedstawic fakty: sktad,
dane techniczne, wymiary, kolory, zasady serwisu itd. Twierdzi sie
nawet, ze sprzedawca, ktory nie poda potencjalnemu klientowi moz-
liwie wszystkich informacji na temat produktu, nie jest uczciwy.
Kazdy, kto podejmowal kiedykolwiek jaka$ decyzje, wie, ze najwaz-
niejsze jest... podjecie decyzji. Znany amerykanski ekonomista
Nassim Nicholas Taleb twierdzi: Im wigcej danych posiadamy, tym
wigksze prawdopodobieristwo, ze sie w nich utopimy. To samo dotyczy
czasu, ktérego potrzebujemy na podjecie decyzji. Liczba godzin,
dni czy tygodni spedzonych nad analizg sporej iloSci danych nie
ma wplywu ani na jako$¢, ani na efekty podjetej decyzji. Bardzo

' Za kazdym razem, kiedy w tekscie uzywam stowa produkt, mam na mysli
zaréwno produkty, jak i ustugi. Ten zabieg zastosowalem w celu uproszcze-
nia przekazu.
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czesto diugi proces decyzyjny sprawia, ze zamiast potencjalnych
korzysci, jakie mogtaby przynies¢ wtasciwa decyzja, pojawiajg si¢
straty. Z drugiej strony kazdy z nas mogiby wskazaé wiele szybko
podjetych decyzji w swoim zyciu, ktore okazaly si¢ trafne i1 przyniosty
wiele korzysci.

Lubimy sie czu¢ dobrze — to prosta i znana prawda. Lubimy si¢ ota-
czaé przyjaznymi ludzmi, Smiaé si¢ i bawi¢, odpoczywacd... Jednakze
spoleczenstwo oczekuje od nas tego, abySmy byli powazni, rozsgdni
czy madrzy, a nawet smutni. Dlatego udajemy osoby, ktérymi nie
jesteSmy. Ciggle gramy, nie jesteSmy prawdziwi. Nie interesujemy si¢
innymi ludzmi z tego powodu, ze chcemy czy ze nam na nich zalezy,
tylko dlatego, ze tak trzeba albo ze mamy jaki§ swoj ukryty interes.
Wspolczesne media spolecznosciowe sa doskonaltym tego przyktadem.
Zyjemy w ciaglej sprzecznosci — jestesmy w srodku dzieé¢mi, ale nie
mozemy si¢ zachowywac jak dzieci. Lubimy zabaweg i beztroske,
jednak musimy by¢ powazni i1 odpowiedzialni. Chcemy si¢ Smiac
1 tanczyd¢, ale nie mozemy, bo co powiedzg inni — trzeba by¢ powaz-
nym 1 dorostym. Musimy ,przemysle¢”, ,,zastanowic sie” 1 ,skonsul-
towac”. Po co?

Skoro smakuja mi potrawy zrobione w thermomixie 1 widzg, jak do-
brze jest wykonany, a poza tym wiem, ze uzywajg go setki tysiecy za-
dowolonych 0s6b 1 ze summa summarum taniej 1 wygodniej jest miec¢
jedno urzadzenie niz kilka, to dlaczego zamiast go kupic, sie czepiam?
Bo kosztuje 5 tys. zI? A ile wydam przez cale swoje zycie na roboty,
blendery, garnki, prad i gaz? Nie wspominajgc nawet o tym, ze moge
zrobi¢ zupe z jednej pieczarki, a nie z kilograma — to sg ogromne
oszczednosci! Sprzedawca na pokazie, w ktorym bratem udzial, Swietnie
to wyliczyt 1 przedstawil. Przez lata nie tylko bedzie mi wygodniej
1 bede jadl smaczniej, ale takze zaoszczedze, 1 to sporo. I co z tego? Ja
to musze przemyslec, bo wie pan, to jednak jest duzy wydatek, nie myslatem
o0 tym, gotowki nie mam, a raty dwiescie zlotych to spore obcigzenie, poza
tym przeplacam, 1 to mnostwo! A w myslach: ,Nie kupie, nie oplaca
si¢ tak od razu kupowaé, nie dam si¢ naciagngé, nie jestem taki
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naiwny 1 glupi, nie dam mu zarobi¢”. Az chciatoby si¢ powiedzieé
bez ogrédek, nie przebierajac w stowach: nad czym si¢ chcesz zasta-
nawiac!? Co musisz przemysle¢? To jest duzy wydatek? Umiesz liczy¢?
Twoj blender zuzywa 800 W, ptyta elektryczna ok. 2000 W. Nie staé
ci¢ na raty? Na 200 zI miesiecznie? Upss @. Gratuluje sukcesu zawo-
dowego. Nawet si¢ do tego nie przyznawaj. Oczywiscie to, ze pusz-
czasz z dymem 300 zt miesiecznie, a drugie tyle na kawki, herbatki,
piwka itp., nie ma znaczenia, bo przeciez nie mozna sobie ograniczac
przyjemnosci... Nie, nie daj si¢ naciggna¢, smak potraw i tatwos¢ ich
wykonania to z pewnoscig tylko $ciema, taka manipulacja sprze-
dawcy (czary?). Nie, nie daj mu zarobié. Pewnie, niech chodzi dale;j
po domach.

Ale jestes madry! No oczywiscie, ty ciezko pracujesz i nalezy ci sie
zaplata, ba, nawet podwyzka. Ale sprzedawcy? Przeciez to domokraz-
ca 1 naciagacz.

Przyktady mozna mnozy¢. Wezmy inny znany produkt. Skoro po-
tencjalny klient widzi na wiasne oczy, ze kirby to jedyna maszyna
na rynku, ktéra naprawde czySci caly dom, od sufitu do podtogi,
trzepie dywany, usuwa roztocza i ich odchody z materacéw, zmywa
okna, myje 1 nablyszcza kwiaty, pompuje materace, odSwieza powie-
trze, usuwa stary zalegajacy w tapicerkach brud, wyciaga go z urza-
dzen elektronicznych, odkurza ekrany telewizoréw i komputeréw,
nie rysujac ich, oczyszcza plytki i fugi, szlifuje bezpytowo Sciany,
maluje Sciany, to dlaczego zamiast go kupi¢, szuka wymowek, zeby
go nie kupié? Bo kosztuje kilka tysiecy ztotych?

A ile wyda przez cale swoje zycie na pargnascie odkurzaczy, ktore
zamiast zbieraé, wyrzucaja pyl, a potem tym oddycha on sam i jego
dzieci? Ile wyda na leki antyalergiczne? Przez pieé lat pochtong z jego
budzetu ponad 12 tys. zl, zasilajac konta firm farmaceutycznych. Ile
wyda na worki? Ile wyda na wymiane mebli porysowanych przez
szmatke z reklamowanym ,,cudownym” preparatem antystatycznym?
O cenie samych preparatéw nie wspominajac.
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MRUCZENIE | tASZENIE SIE

Mozna mie¢ wrazenie, ze Ow klient w ogdle nie umie liczy¢. Kirby
zuzywa 600 W, a zwykly ,,zakurzacz” 1500 W. No chyba, ze nie sta¢
go na raty? Na 220 zI miesi¢cznie? Upss @. A moze tak naprawde ma
on w glebokim powazaniu to, czy w jego domu jest czysto, czy brudno?
I nie przeszkadza mu, w jakim kurzu i brudzie zyje on i jego naj-
blizsi? Chyba tak, bo w przeciwnym razie nawet przez chwile nie za-
stanawialby sie¢ nad zakupem maszyny, ktéra ma gwarancje na 60 lat
uzytkowania.

Nie, nie powinien da¢ si¢ naciagnaé, bo przeciez kilogram brudu,
ktory sprzedawca wyciggnal podczas prezentacji, to tylko $ciema,
taka manipulacja sprzedawcy (czary?). Pewnie ten handlowiec gdzies
chowa ten brud 1 go specjalnie wysypuje... A roztocza? Zapewne
przynidst ze sobg ©.

Nie, nie mozna mu da¢ zarobié. Pewnie, niech chodzi frajer po do-
mach i pierze za darmo dywany. Aha, i nie wolno mu dawac, bron
Boze, polecen, bo jeszcze znajomi tego klienta kupig to urzadzenie
1 zapytaja, dlaczego on tego nie zrobil, skoro tak dba o czystos¢. No
chyba, ze sg tak ,,madrzy” jak on.

Tak naprawde ludzie bojg si¢ popeinia¢ biedy. Boja sie porazki.
Boja sie tego, ze kto$ ich chce oszukaé. Nie przyjmujg do wiadomo-
Sci, ze zycie bez bledow nie istnieje, nie mozna osiggnac sukcesu
bez pewnej liczby zaliczonych po drodze porazek. W szkole wpojono
nam, ze biad i porazka to wstyd, ktéry dodatkowo wzmacniany jest
negatywng oceng — ona decyduje o tym, jak bedzie wygladalo dale;j
nasze zycie. O tym, czy jesteSmy dobrzy, czy Zli, o tym, czy dosta-
niemy ,»godna” i dobrze platng prace, czy bedziemy harowac za gro-
sze w podlym miejscu. Mimo ze zycie koryguje te wszystkie ,praw-
dy”, o czym $wiadczy ponizsza lista znanych oséb, ktére nie majg
Wyzszego, a czesto nawet Sredniego wyksztalcenia, wcigz boimy sie
popetniac bledy.
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Spojrz na swojq prace...
okiem oswojonego drapieznika!

Arkadiusz Bednarski jest handlowcem. Z natury, praktyki i pasji. Sprzedawa-
niu poswiecit ponad dwadziescia lat zycia, siedemnascie lat szkolenia mto-
dych sprzedawcow oraz mnostwo czasu na pisanie bestsellerowych ksigzek.
Wszystkie publikacje tego niezwyktego coacha poruszaja ten sam temat,
cho¢ kazda z nieco innego punktu widzenia. Tym razem autor przyjmuje
perspektywe... kota. Tak, tak! Do napisania tej ksiazki sktonity go dwie przy-
garniete kotki: Lusia i Tosia. Obserwacja ich zachowan pomogta mu upo-
rzadkowac posiadana wiedze i nauczyta go wielu dotad nieznanych, pro-
stych i skutecznych strategii, ktore przydadza sie takze Tobie — handlowcu,
sprzedawco, przedstawicielu handlowy! Czego zatem mozesz nauczyc sie
od sprytnego kota?

Po pierwsze, ze w sprzedawaniu liczy sie tylko sprzedaz. Po drugie, ze klien-
ci chodza wtasnymi drogami, a rola sprzedawcy jest im pomoc trafic do
kasy. Po trzecie, ze ludzie lubia, kiedy sie ich od czasu do czasu ,pogtaska
pod brédka” — odwdziecza sie pozniej zakupami. Po czwarte, ze kota za-
miast psa oraz e-zakupy zamiast wycieczki do marketu wybieramy z powo-
du wygody. Po piate, ze na zbudowanie efektywnych relacji potrzeba czasu.
Po szoéste, ze odrzucenie to nic strasznego — zaréwno w zyciu kota, jak
i sprzedawcy. Zamiast sie obrazac, trzeba uparcie robi¢ swoje. Po siodme,
ze aby co$ osiggnad, trzeba miec nie tylko wiedze, lecz takze motywacje.
| wreszcie — aby moc kiedys spojrzec na swoje zycie z najwyzszej mozliwej
potki, trzeba ja najpierw dostrzec, potem obrac za cel i na koniec — wspinac
sie, wspinac i wspinac. Do skutku,

ARKADIUSZ BEDNARSKI — jeden z najbardziej znanych
polskich trenerow, coachow i mentorow. Specjalizuje sie

tﬂ w szkoleniach z zakresu rozwoju osobistego i sprzeda-
: e o ' zy. Prowadzi szkolenia w kraju i za granica. Ze sprzeda-
od [ zg zwiazany jest od 1994 roku. W trakcie swojej kariery
k ‘w. . ‘ zawodowej pracowat jako sprzedawca, menedzer i prezes
“\ 'g zarzadu, Autor czternastu ksiazek, w tym bestsellerow
’ Mistrz sprzedazy i Arcymistrz sprzedaZzy.
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