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Nasza kotka raz na jaki  czas, ot tak po prostu, przychodzi, asi si
i mruczy, niczego w zamian nie oczekuj c. Nie robi tego, bo chce
wyj  na spacer. Nie robi tego, bo chce je . Nie robi tego, bo chce,
aby j  pog aska . asi 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 mi y. Kot, przebywaj c z nami,
sprawia nam rado . Mruczy, bo jest mu dobrze — dobrze z nami,
dobrze u nas, dobrze przy nas. Przez to tak e i my czujemy si  dobrze,
czujemy si  wa ni, czujemy si  potrzebni. Ludzie czuj  wdzi czno ,
wi c dbaj  o kota. Kot ma pe n  misk  i ciep e pos anie. Jest brany
na kolana, g askany, przytulany.

Kot sprzedaje siebie i zawsze wychodzi na wszystkim dobrze, bo
dzia a bezinteresownie. A ludzie?

*****

Ponad 95% po cze  telefonicznych, które jako sprzedawcy wyko-
nujemy do naszych klientów, to rozmowy w konkretnym celu. Za-
zwyczaj dzwonimy, aby:

 zapyta  o nowe zamówienie;
 umówi  si  na wizyt  handlow ;
 przedstawi  now  ofert ;
 poinformowa  o promocji;
 przypomnie  o zaleg ej p atno ci;
 zdoby  kontakt do osoby decyzyjnej.

Zastanówmy si  i odpowiedzmy sobie szczerze — ile z tych spraw
jest w interesie naszego klienta, a ile w naszym? Czy dzwonimy,
poniewa  prawdziwie i szczerze zale y nam na kliencie? Ile z tele-
fonów wykonujemy dlatego, e chcemy utrzymywa  dobre relacje
z klientami? Po co te dobre relacje? Poniewa  te  lubimy, kiedy
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kto  si  nami interesuje, w a nie tak, po prostu. Lubimy czu  si
wa ni. Chcemy, aby nas zauwa ono i doceniono. Bez adnego wy-
ra nego powodu. Skoro si  znamy, dlaczego mamy nie utrzymywa
kontaktu? yjemy w spo ecze stwie, w którym króluje tzw. wymu-
szona uprzejmo  w stosunku do klienta. Robimy co  dla klientów,
poniewa  albo nam ka  szefowie, albo mamy w tym interes. Klient
zadowolony to klient, który szybciej i ch tniej z o y zamówienie.
A przecie  o to nam chodzi.

Znasz to?
 Ludzie przychodz , kiedy maj  do mnie interes.
 Nie lubi , jak kto  wysy a do mnie na wi ta te same SMS-y,

które rozsy a do wszystkich.
 Ludzie dbaj  tylko o swoje interesy.
 Jest taki mi y, ciekawe jaki ma interes?

W tych s owach zawarto bardzo du o prawdy, poniewa  wi kszo
osób tak w a nie post puje. Ci, którzy tak mówi , te  si  tak zacho-
wuj . Dlatego kiedy w naszym odczuciu kto  jest dla nas zbyt mi y
i uprzejmy, my limy, e 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
sposób? Pomijaj c z o one wyja nienia, których mo e nam udzieli
psychologia i które i tak wi kszo ci osób nie interesuj , prosta odpo-
wied  brzmi: bo tak po prostu jest. Tak jest i to akceptujemy, ale
w gruncie rzeczy nie zgadza si  to z tym, czego potrzebujemy. A po-
trzebujemy tylko pi ciu rzeczy:

 pewno ci i bezpiecze stwa,
 urozmaicenia i odmienno ci,
 uznania w oczach innych i swoich,
 poczucia przynale no ci,
 rozwijania si .
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To s  nasze potrzeby, które dla zdrowia psychicznego s  tak samo
wa ne, jak te fizjologiczne. Mo emy na ten temat du o dyskutowa ,
jednak ka dy zdrowy cz owiek chce si  czu  bezpiecznie, nie nudzi
si , by  docenionym przez innych ludzi i rozwija  si  — nie sta
w miejscu.

Du  cz  tych potrzeb mo emy realizowa  dzi ki temu, e yjemy
w spo ecze stwie, w ród innych ludzi. Jednak najwyra niej wi kszo
z nas nie potrafi y  zgodnie ze z ot  zasad : „Nie czy  drugiemu,
co tobie niemi e”. To chyba najm drzejsze s owa, jakie kiedykolwiek
wypowiedziano i zapisano. Gdyby bowiem ka dy z nas stosowa  na
co dzie  t  zasad , y oby si  nam znacznie atwiej. Nie tylko han-
dlowcy szybciej i przyjemniej sprzedawaliby swoje produkty, tak e
wi kszo  z nas by aby zdrowsza na ciele i umy le, o innych benefi-
tach nie wspominaj c.

Nie musisz si  asi  do klienta ani mrucze  mu przez telefon do ucha
s odkich serenad, kiedy wróci z lunchu. Mo esz mu jednak da  to,
czego wci  oczekuje od innych ludzi — zainteresowanie! To:

 zainteresowanie bezinteresowne,
 zainteresowanie nieingeruj ce,
 zainteresowanie szczere, otwarte i prawdziwe.

Ludzie nie tylko dlatego interesuj  si  innymi, e czego  od nich
chc . Ich zainteresowanie wynika tak e ze zwyk ej ciekawo ci. Cie-
kawo ci, która cz sto s usznie odbierana jest jako w cibstwo.

Jednak nie o takie zainteresowanie chodzi.

Zacznij si  szczerze interesowa  potencjalnym klientem. Szczerze!
Takie post powanie jest wbrew temu, co ukszta towa o w nas ycie
w rodzinie i w spo ecze stwie, ale jest zgodne z natur .

Nie mo esz liczy  na to, e Twój klient od razu poczuje si  do-
brze, poczuje si  wa ny i potrzebny. Wi kszo  ludzi jest nieufna,
poniewa  tego si  nauczyli w trakcie ca ego ycia. Jednak z czasem,
kiedy klient zauwa y, e Twoja pami  i zainteresowanie nim s
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bezinteresowne i, co wa ne, nieingeruj ce, przekona si , e Twoje
intencje s  dobre.

Nie my l tylko o tym, eby jak najszybciej sprzeda , przyj  zamó-
wienie, wys a  towar, przypomnie  o zaleg ej p atno ci. Wi kszo
osób, które chc  si  zaj  sprzeda , i tych, które to robi  zawodowo,
nie wierzy, e w sprzeda y decyduj ce s  te same prawa, którymi
rz dzi si  ca y wiat. Sprzedawcy ucz  si  technik, metod, sposo-
bów… Dowiaduj  si , jak pokona  konkurencj , jak argumentowa ,
jak broni  ceny, jak wp ywa  na decyzje innych… A od handlow-
ców ucz  si  tego samego klienci. I zaczyna si  gra. Jedni i drudzy
poszukuj  ró nych sposobów na to, eby osi gn  swój cel. Ci pierwsi
— by sprzeda , ci drudzy — by nie da  sobie sprzeda . Handlowcy,
spotykaj c si  z klientami, maj  nadziej , e uda im si  sprzeda ,
a kiedy ich nadzieje spe zn  na niczym raz, drugi, trzeci, dziesi ty,
dochodz  do wniosku, e sprzeda  to jedna wielka ciema , a odnie-
sienie w niej sukcesu nie jest mo liwe. Niektórzy si  denerwuj ,
inni wpadaj  we frustracj , a inni po prostu rzucaj  to wszystko i id
szuka  sobie jakiej  „normalnej pracy”.

No có , sprzeda  to jest w a nie normalna praca. Ale wi kszo  osób
tego nie rozumie. Sprzeda  to praca, w której bardzo szybko mo na
pozna  warto  cz owieka. Warto ?! Tak, w a nie warto ! Nie jest
sztuk  pracowa  osiem godzin dziennie, 40 godzin w tygodniu i od-
biera  za swoj  prac  comiesi czne wynagrodzenie niezale nie od
tego, jakiego wysi ku i poziomu zaanga owania owa praca wymaga.
A tak e niezale nie od tego, jakie warto ci i efekty owa praca wnosi
w ycie przedsi biorstwa i innych ludzi. ebym dosta  prac , wystar-
czy, abym sprzeda  si  tylko raz, czyli przekona  kogo  do tego, by
mnie zatrudni . W niektórych przypadkach nie musz  robi  nic,
wystarczy tylko, e wykorzystam posiadane znajomo ci. Tak jest a-
twiej, ni  sprzedawa  siebie kilka razy dziennie, kilkadziesi t razy
w tygodniu, kilkaset razy w miesi cu i wci , i wci  by  nara onym
na niezadowolenie, odmow , niech  i odrzucenie. Wci  i wci

Poleć książkęKup książkę

http://onepress.pl/page354U~rf/kocias
http://onepress.pl/page354U~rt/kocias


M R U C Z E N I E  I  Ł A S Z E N I E  S I Ę 79

walczy  o to, aby na koniec miesi ca mog o wreszcie pojawi  si
wynagrodzenie, którego wysoko  w wi kszo ci przypadków nie jest
znana. W bran y sprzeda owej nie tylko trzeba wykonywa  swoj
prac , ale dodatkowo nale y zabiega  o to, aby kto  t  „prac ” od
nas „kupi ”.

Ci sprzedawcy, którym na kolejnym spotkaniu nie uda si  nic sprze-
da , powinni doj  do innego wniosku. To nie sprzeda  jest ciem ,
tylko relacje, jakie ludzie buduj  pomi dzy sob .

Ka dy sprzedawca powinien zrozumie , e:
 Nie ma sprzeda y 1:1.
 Nie ma sprzeda y, w której 100% potencjalnych klientów

zostaje klientami.
 Nie ma takiej sprzeda y, w której 100% umówionych

spotka  handlowych dochodzi do skutku.
 Nie istnieje sprzeda , w której zarabia si , siedz c w biurze

i obs uguj c „interesantów”.
 Finalizacja ka dej sprzeda y? W ó my to mi dzy bajki.

Je eli istnieje jakikolwiek przepis na sukces w sprzeda y, to jednym
z nieodzownych do tego sk adników jest statystyka.

Najprawdopodobniej Ziemia jest albo jedyn , albo jedn  z niewielu
po ród niezliczonej liczby planet we Wszech wiecie, na których
istnieje ycie. Drzewo wyrasta z jednego nasienia, a sianych s  tysi -
ce. Cz owiek powstaje z jednego plemnika, chocia  udzia  w zap od-
nieniu bior  setki milionów. Aby znale  bry k  z ota, trzeba przesia
miliony ziaren piasku. Tak w a nie dzia a ten mechanizm. Ale jak
wida , sama wiadomo  tego faktu to za ma o. Wystarczy bowiem,
eby pocz tkuj cemu sprzedawcy po raz kolejny nie uda o si  umó-

wi  spotkania z klientem, a ju  go ogarniaj  zw tpienie i niech  do
pracy. Uwa a, e znów poniós  pora k . W sprzeda y bardzo trudno
jest osi gn  sukces, a ogromnie atwo jest przegra . To w a nie
dlatego tak niewiele osób odnosi znacz ce sukcesy w tym zawodzie.
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Pora ka to normalna przeszkoda na drodze do sukcesu i trzeba j  za-
akceptowa . Trzeba zaakceptowa  pora k  i i  dalej, w kierunku
sukcesu.

Zatem? LLudzie kupuj  tylko z jednego powodu — chc  si  poczu
lepiej.

Tak, kupujemy, poniewa  chcemy si  poczu  lepiej albo przesta
si  czu  le. Je li Twój produkt1 sprawi, e ludzie poczuj  si  lepiej
lub przestan  czu  si  le, b d  chcieli go kupowa . Pomy l o takich
produktach jak leki, alkohol, luksusowe wczasy, samochody, z oto
i wiele innych. Sprzedaj  si  niemal same. Chocia  w tym przypadku
lepszym okre leniem b dzie: s  ch tnie kupowane. Do tego zreszt
jeszcze wrócimy.

To te dwie si y, które kieruj  naszym yciem: unikanie bólu i d enie
do przyjemno ci, cz sto, cho  nie zawsze, decyduj  o tym, co w danym
momencie zrobimy. Te si y kieruj  naszymi emocjami, a emocje z ko-
lei wp ywaj  na nasze decyzje, tak e dotycz ce tego, co, gdzie, kiedy,
od kogo i w jaki sposób kupujemy.

Wci  mówi si  o tym, e klientowi trzeba przedstawi  fakty: sk ad,
dane techniczne, wymiary, kolory, zasady serwisu itd. Twierdzi si
nawet, e sprzedawca, który nie poda potencjalnemu klientowi mo -
liwie wszystkich informacji na temat produktu, nie jest uczciwy.

Ka dy, kto podejmowa  kiedykolwiek jak  decyzj , wie, e najwa -
niejsze jest… podj cie decyzji. Znany ameryka ski ekonomista
Nassim Nicholas Taleb twierdzi:  Im wi cej danych posiadamy, tym
wi ksze prawdopodobie stwo, e si  w nich utopimy. To samo dotyczy
czasu, którego potrzebujemy na podj cie decyzji. Liczba godzin,
dni czy tygodni sp dzonych nad analiz  sporej ilo ci danych nie
ma wp ywu ani na jako , ani na efekty podj tej decyzji. Bardzo

1 Za ka dym razem, kiedy w tek cie u ywam s owa produkt, mam na my li
zarówno produkty, jak i us ugi. Ten zabieg zastosowa em w celu uproszcze-
nia przekazu.
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cz sto d ugi proces decyzyjny sprawia, e zamiast potencjalnych
korzy ci, jakie mog aby przynie  w a ciwa decyzja, pojawiaj  si
straty. Z drugiej strony ka dy z nas móg by wskaza  wiele szybko
podj tych decyzji w swoim yciu, które okaza y si  trafne i przynios y
wiele korzy ci.

Lubimy si  czu  dobrze — to prosta i znana prawda. Lubimy si  ota-
cza  przyjaznymi lud mi, mia  si  i bawi , odpoczywa … Jednak e
spo ecze stwo oczekuje od nas tego, aby my byli powa ni, rozs dni
czy m drzy, a nawet smutni. Dlatego udajemy osoby, którymi nie
jeste my. Ci gle gramy, nie jeste my prawdziwi. Nie interesujemy si
innymi lud mi z tego powodu, e chcemy czy e nam na nich zale y,
tylko dlatego, e tak trzeba albo e mamy jaki  swój ukryty interes.
Wspó czesne media spo eczno ciowe s  doskona ym tego przyk adem.

yjemy w ci g ej sprzeczno ci — jeste my w rodku dzie mi, ale nie
mo emy si  zachowywa  jak dzieci. Lubimy zabaw  i beztrosk ,
jednak musimy by  powa ni i odpowiedzialni. Chcemy si  mia
i ta czy , ale nie mo emy, bo co powiedz  inni — trzeba by  powa -
nym i doros ym. Musimy „przemy le ”, „zastanowi  si ” i „skonsul-
towa ”. Po co?

Skoro smakuj  mi potrawy zrobione w thermomixie i widz , jak do-
brze jest wykonany, a poza tym wiem, e u ywaj  go setki tysi cy za-
dowolonych osób i e summa summarum taniej i wygodniej jest mie
jedno urz dzenie ni  kilka, to dlaczego zamiast go kupi , si  czepiam?
Bo kosztuje 5 tys. z ? A ile wydam przez ca e swoje ycie na roboty,
blendery, garnki, pr d i gaz? Nie wspominaj c nawet o tym, e mog
zrobi  zup  z jednej pieczarki, a nie z kilograma — to s  ogromne
oszcz dno ci! Sprzedawca na pokazie, w którym bra em udzia , wietnie
to wyliczy  i przedstawi . Przez lata nie tylko b dzie mi wygodniej
i b d  jad  smaczniej, ale tak e zaoszcz dz , i to sporo. I co z tego? Ja
to musz  przemy le , bo wie pan, to jednak jest du y wydatek, nie my la em
o tym, gotówki nie mam, a raty dwie cie z otych to spore obci enie, poza
tym przep acam, i to mnóstwo! A w my lach: „Nie kupi , nie op aca
si  tak od razu kupowa , nie dam si  naci gn , nie jestem taki
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naiwny i g upi, nie dam mu zarobi ”. A  chcia oby si  powiedzie
bez ogródek, nie przebieraj c w s owach: nad czym si  chcesz zasta-
nawia !? Co musisz przemy le ? To jest du y wydatek? Umiesz liczy ?
Twój blender zu ywa 800 W, p yta elektryczna ok. 2000 W. Nie sta
ci  na raty? Na 200 z  miesi cznie? Upss . Gratuluj  sukcesu zawo-
dowego. Nawet si  do tego nie przyznawaj. Oczywi cie to, e pusz-
czasz z dymem 300 z  miesi cznie, a drugie tyle na kawki, herbatki,
piwka itp., nie ma znaczenia, bo przecie  nie mo na sobie ogranicza
przyjemno ci… Nie, nie daj si  naci gn , smak potraw i atwo  ich
wykonania to z pewno ci  tylko ciema, taka manipulacja sprze-
dawcy (czary?). Nie, nie daj mu zarobi . Pewnie, niech chodzi dalej
po domach.

Ale jeste  m dry! No oczywi cie, ty ci ko pracujesz i nale y ci si
zap ata, ba, nawet podwy ka. Ale sprzedawcy? Przecie  to domokr -
ca i naci gacz.

Przyk ady mo na mno y . We my inny znany produkt. Skoro po-
tencjalny klient widzi na w asne oczy, e kirby to jedyna maszyna
na rynku, która naprawd  czy ci ca y dom, od sufitu do pod ogi,
trzepie dywany, usuwa roztocza i ich odchody z materaców, zmywa
okna, myje i nab yszcza kwiaty, pompuje materace, od wie a powie-
trze, usuwa stary zalegaj cy w tapicerkach brud, wyci ga go z urz -
dze  elektronicznych, odkurza ekrany telewizorów i komputerów,
nie rysuj c ich, oczyszcza p ytki i fugi, szlifuje bezpy owo ciany,
maluje ciany, to dlaczego zamiast go kupi , szuka wymówek, eby
go nie kupi ? Bo kosztuje kilka tysi cy z otych?

A ile wyda przez ca e swoje ycie na par na cie odkurzaczy, które
zamiast zbiera , wyrzucaj  py , a potem tym oddycha on sam i jego
dzieci? Ile wyda na leki antyalergiczne? Przez pi  lat poch on  z jego
bud etu ponad 12 tys. z , zasilaj c konta firm farmaceutycznych. Ile
wyda na worki? Ile wyda na wymian  mebli porysowanych przez
szmatk  z reklamowanym „cudownym” preparatem antystatycznym?
O cenie samych preparatów nie wspominaj c.
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Mo na mie  wra enie, e ów klient w ogóle nie umie liczy . Kirby
zu ywa 600 W, a zwyk y „zakurzacz” 1500 W. No chyba, e nie sta
go na raty? Na 220 z  miesi cznie? Upss . A mo e tak naprawd  ma
on w g bokim powa aniu to, czy w jego domu jest czysto, czy brudno?
I nie przeszkadza mu, w jakim kurzu i brudzie yje on i jego naj-
bli si? Chyba tak, bo w przeciwnym razie nawet przez chwil  nie za-
stanawia by si  nad zakupem maszyny, która ma gwarancj  na 60 lat
u ytkowania.

Nie, nie powinien da  si  naci gn , bo przecie  kilogram brudu,
który sprzedawca wyci gn  podczas prezentacji, to tylko ciema,
taka manipulacja sprzedawcy (czary?). Pewnie ten handlowiec gdzie
chowa ten brud i go specjalnie wysypuje… A roztocza? Zapewne
przyniós  ze sob  .

Nie, nie mo na mu da  zarobi . Pewnie, niech chodzi frajer po do-
mach i pierze za darmo dywany. Aha, i nie wolno mu dawa , bro
Bo e, polece , bo jeszcze znajomi tego klienta kupi  to urz dzenie
i zapytaj , dlaczego on tego nie zrobi , skoro tak dba o czysto . No
chyba, e s  tak „m drzy” jak on.

Tak naprawd  ludzie boj  si  pope nia  b dy. Boj  si  pora ki.
Boj  si  tego, e kto  ich chce oszuka . Nie przyjmuj  do wiadomo-
ci, e ycie bez b dów nie istnieje, nie mo na osi gn  sukcesu

bez pewnej liczby zaliczonych po drodze pora ek. W szkole wpojono
nam, e b d i pora ka to wstyd, który dodatkowo wzmacniany jest
negatywn  ocen  — ona decyduje o tym, jak b dzie wygl da o dalej
nasze ycie. O tym, czy jeste my dobrzy, czy li, o tym, czy dosta-
niemy „godn ” i dobrze p atn  prac , czy b dziemy harowa  za gro-
sze w pod ym miejscu. Mimo e ycie koryguje te wszystkie „praw-
dy”, o czym wiadczy poni sza lista znanych osób, które nie maj
wy szego, a cz sto nawet redniego wykszta cenia, wci  boimy si
pope nia  b dy.
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