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Najwazniejsza
rozmowa
w Twoim zyciu

Jesli nie zmienisz swoich poglgddw, twoje zycie nigdy si¢ nie zmieni. Czy to dobra
wiadomosc?

— William Somerset Maugham

Wiele lat temu chlopiec z plemienia Nawahdow rozmyslat o swoim pierwszym
nieudanym polowaniu, ktére odbyt wraz z innym mlodzieficem z plemie-
nia. Spedzil na rozmyslaniach calag noc. Nastepnego dnia ojciec — widzac
zadasanego syna — usiadl obok niego i powiedzial: ,Wewnatrz nas zyja
dwa wilki. Od momentu urodzenia do odejécia z tego swiata owe wilki tocza
nieustanng walke. Pierwszy wilk to Zto. Odpowiada za Zal, smutek, chciwosc,
nienawié¢, poczucie nizszosci, pr6znos¢, cierpienie, nieuczciwo$é, falsz,
nieposkromiong pyche, wing, zlo$¢, zgorzknienie i uzalanie sie nad soba.
Drugi wilk odzwierciedla Dobro. Jest odpowiedzialny za milos¢, zyczliwosé,
dostatek, lojalno$¢, odwage, honor, grzeczno$¢, optymizm, bezinteresow-
nos¢, wspdlczucie, empatie, cieplo, harmonie i nadzieje”.

Mlodzieniec odszedl, by zastanowi¢ sie nad tym, co powiedzial mu oj-
ciec. Nastepnie wrocil i zapytal: ,Ojcze, ktéry z wilkéw wygrywa?”.

Ojciec odpowiedzial: ,Ten, ktérego karmisz”.

Cho¢ to stara historia, w dziedzinie sprzedazy jest wciaz aktualna.

W tym przypadku dobrym wilkiem sa: che¢, cele, zaangazowanie, dzia-
lanie, odwaga, pozytywna postawa, energia oraz poczucie odpowiedzialnosci
za sukces. Zly wilk to: niezdecydowanie, brak zaangazowania, bezcelowos¢,
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32 Przygotowanie do rozméw RAIN

negatywne podejécie, odkladanie wszystkiego na ostatnia chwile, poczucie
winy i ukryte stabosci.

We wspomnianej powyzej historii chodzi o to, aby karmi¢ dobrego wilka
i glodzi¢ zlego.

Zanim zdecydujesz, jak bedziesz karmi¢ swojego wewnetrznego wilka,
musisz ocenic¢ jego stan ogélny. Zgodnie z dziesigta zasadq sprzedawcy RAIN
musisz oceni¢ samego siebie, zdoby¢ informacje zwrotng oraz postawi¢ na
nieustanny rozwdj. Zanim wejdziesz na Sciezke rozwoju, zadaj sobie pytanie:
,Co powinienem poprawic¢?”.

To poczatek najwazniejszej rozmowy RAIN w Twoim Zzyciu. Rozmowa
ta odbywa sie wewnatrz Ciebie. Istnieje wiele podobienstw pomiedzy we-
wnetrzng rozmowaq a rozmowami, ktére prowadzisz z obecnymi i poten-
cjalnymi klientami. Wiasne potrzeby odkryjesz dopiero po tym, jak zadasz
sobie odpowiednie pytanie' i sformutujesz je w sposob, ktory pozwoli Ci dojs¢
do sedna danej kwestii. Powiniene$ zastanowic¢ sie nad konsekwencjami
danego przebiegu zdarzen, a nastepnie ustali¢ plan budowy nowej, lepszej
rzeczywistosci. To jedyny moment, gdy bedziesz jednoczesnie kupujacym
i sprzedajacym.

Szes¢ pytan, ktore musisz sobie zada¢

Aby rozpoczaé rozmowe o drodze do zostania sprzedawca RAIN, musisz
zada¢ sobie sze$¢ nastepujacych pytan:

1. Jak silne jest moje pragnienie osiggnigcia sukcesu w sprzedazy? Najwazniej-
szym czynnikiem wplywajacym na to, czy staniesz sie sprzedawca RAIN,
jest Twoja osobista che¢ osiagniecia sukcesu. Zwrd¢ szczegdlna uwage na zna-
czenie stéw w sprzedazy. W przypadku pelnoetatowych sprzedawcéw moze
wydawac sie to kwestig naturalna. Ot6z nie. Niekt6rzy sprzedawcy nie moga
doczekac sie procesu sprzedazy; inni natomiast czekaja na moment, w kto-
rym na horyzoncie pojawia sie lepsze perspektywy zawodowe. Dotyczy to
réwniez profesjonalnych ustugodawcéw. Wielu zawodowcéw pragnie osia-
gnac sukces w sensie ogélnym, nie skupiajac sie na kwestii sprzedazy (czesciej

! Dave Kurlan przeprowadzit wyczerpujace badania nad czynnikami prowadzacy-
mi do sukcesu w sprzedazy. W momencie pisania tej ksigzki firma Kurlana, Objective
Management Group, oraz jej partnerzy (w tym RAIN Group) majg za sobg ponad
500 tysiecy ocen sprzedawcéw i menedzeréw w ponad 8500 organizacjach. Tresc¢
niniejszego rozdzialu opiera si¢ na wynikach tych badan.
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Najwazniejsza rozmowa w Twoim zyciu 33

nazywanej rozwojem dzialalnosci). Niektorzy dostawcy ustug sadza, ze nie
sa stworzeni do sprzedawania. Inni nie czuja sie swobodnie, uczac sie pro-
cesu sprzedazy. Sa tez tacy, dla ktérych pienigdze nie s motywacja, a ich fir-
my nie wynagradzaja im nawet bardzo udanych transakcji. Niektérzy jed-
nak uwielbiajg sprzedaz i podchodza do niej podobnie jak dzieci czekajace
na otwarcie prezentéw urodzinowych. To, dlaczego chca sprzedawac, jest
nieistotne. Najwazniejsze, ze chca to robic.

Najlepsi sprzedawcy to osoby, ktére z pasjg podchodzg do wykonywanych
zadan. Bardziej niz kto inny wierza, ze ich dziatania majg sens. Sg w tym do-
brzy i nie wstydzg sie tego wyrazac.

— Mike Sheehan, dyrektor generalny, Hill Holliday

2. Jak bardzo jestem zaangazowany w to, aby odpowiednio postgpowac i osiggngc
sukces? Przestaniem ksigzki Davida Maistera Strategy and the Fat Smoker po-
lega na tym, ze ludzie wiedza, jak powinni postepowac, aby przyczynic sie
do wlasnego sukcesu oraz sukcesu swojej firmy, a mimo to nie postepuja w ten
sposob. Jak straci¢ na wadze? Je$¢ mniej i wiecej ¢wiczy¢ — i kazdy o tym
wie. Zupelnie inng sprawa jest jednak przestrzeganie tych zasad.

Sprzedawcy czesto wiedza, co powinni robi¢: przeprowadzaé¢ wiecej roz-
moéw telefonicznych i konwersacji RAIN, budowac silniejsze relacje z klienta-
mi, stara¢ sie by¢ ekspertami w swoich dziedzinach, uczy¢ sie nowych rze-
czy i bardziej po$wiecac sie klientom.

By¢ moze pragniesz osiggnaé sukces w sprzedazy, jednak bez odpo-
wiedniego zaangazowania osiggniesz tyle, ile wtedy, gdy chcac zrzuci¢ wage,
bedziesz zajadac sig skrzydetkami kurczaka na kanapie przed telewizorem.
Z pewnoscia wiekszos¢ osob, ktére chca zrzuci¢ wage, nie planuje takiego po-
stepowania — ono im sie po prostu przydarza. Powiedzmy, ze jest godzina 22
i przez caly dzien nie byles glodny. Nagle odczuwasz stabos¢, dlatego lamiesz
sie, siegasz po telefon i zamawiasz swoje ulubione skrzydelka lub pizze.

Sprawdzianem zaangazowania jest sytuacja, w ktérej przestrzeganie po-
stanowienia staje sie coraz trudniejsze, a Ty nadal wybierasz salatke zamiast
hamburgera. W przypadku sprzedazy sytuacja przez caly czas jest trudna.
Nielatwo jest codziennie inicjowaé nowe rozmowy (szosta zasada sprzedawcy
RAIN), postepowaé, majac na uwadze obrane cele (druga zasada sprze-
dawcy RAIN), zadawac trudne pytania, podejmowac ryzyko, nie poddawac
sie presji cenowej, podejmowa¢ dodatkowy wysitek na rzecz klienta... nic
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34 Przygotowanie do rozméw RAIN

nie jest latwe, gdy natrafia sie na coraz liczniejsze przeszkody. Pragnienie
sprzedawania to zaledwie pierwszy krok. Prawdziwy sukces osiagniesz
wtedy, gdy zobowiazesz sie¢ do dzialania i to zobowiazanie zrealizujesz.

3. Z jak duzym zapatem bede dgzyt do sukcesu? Styszymy wiele porad, jak pra-
cowac efektywniej. Zawsze mozesz pracowac szybciej i skuteczniej, ale trzeba
tez ciezko pracowac. Rozmowy sprzedazowe RAIN wymagaja bardzo duzego
wysitku — aby zamkna¢ transakcje, musisz organizowac spotkania, skrupulat-
nie je przygotowywac, pos$wieca¢ wiele czasu na ich prowadzenie, a takze za-
pewnia¢ wiele dodatkowych interakeji®. Sukces w rozmowach sprzedazowych
zalezy od ich liczby oraz sposobu przeprowadzania. Sprzedawcy RAIN co-
dziennie inicjujg nowe rozmowy (szosta zasada sprzedawcy RAIN), odpo-
wiednio je prowadzg (siddma zasada sprzedawcy RAIN) oraz nieustannie po-
prawiaja ich jako$¢. Przestrzeganie tych zasad wymaga wiele czasu i energii.

4. Jaka jest moja postawa? Nie mamy zamiaru wymienia¢ korzysci i powta-
rza¢ argumentéw przemawiajacych za pozytywna postawa. Chcemy tylko
pomoc Ci osiagnad sukces w procesie sprzedazy, a dokladniej w rozmowach
sprzedazowych. Spotkaliémy sie z wieloma sprzedawcami, ktérzy pragneli
osiagna¢ sukces i byli mocno zaangazowani w prace, po czym zbaczali z obra-
nej Sciezki, zadreczajac sie ponurymi i pesymistycznymi my$élami na temat
gospodarki, brakiem wiary w produkty i ustugi oferowane przez ich firme
oraz niewiarag w umiejetno$¢ prowadzenia udanych rozméw sprzedazowych.

Oproécz wyrazania negatywnych mysli o ekonomii, swoich firmach i pro-
duktach ci pelni poczucia rezygnacji ponuracy czesto powtarzali: ,Nie lubie
dzwoni¢ do ludzi, ktérych dobrze nie znam”, ,Nie czuje si¢ na réwni z pre-
zesami, dlatego odczuwam dyskomfort, rozmawiajac z nimi” lub ,Nie po-
trafie skutecznie i szybko budowac relacji”.

W ,magiczny” sposob slowa te stawaly sie rzeczywistoscig. Nawet jesli
sprobujesz zbudowac najlepsza zapore przed negatywnymi myslami, ktére
w sobie dusisz, te i tak zdominujg Twoj sposéb myslenia podczas rozmowy
sprzedazowej. Ogarng Cie watpliwosci i nie bedziesz w stanie ich po-
wstrzymaé, co negatywnie wplynie na jej przebieg.

Sprzedaz jest gra szans. Jezeli uwazasz, ze szansa nie moze lub nie po-
winna si¢ pojawi¢, na pewno tak bedzie. Bedac pozytywnie nastawionym,
cieplo i goscinnie przywitasz szanse, gdy tylko sie pojawi.

2 38,6 procent transakcji wymaga od 3 do 5 spotkan, 30,9 procent — od 6 do 9
spotkan, 12 procent — od 10 do 15 spotkan, a 6,9 procent wymaga ponad 15 spotkan.
Zrédto: badanie organizacji CSO, ,Sell Cycle Review Analysis”, 2010.
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Sg osoby, ktére nawet po tym, jak zostajg zwolnione z pracy, zachowujg entu-
zjazm i pozwalajg, aby pochtonely je pozytywne mysli. To umozliwia odkrywa-
nie nowych $wiatow, ktére sie przed nami otwierajg. Dopoki zachowujemy
entuzjazm, nowe mozliwosci stojg przed nami otworem.

— Norman Vincent Peale, Moc pozytywnego myslenia, Studio EMKA, Warszawa 2001
(wyd. oryg. 1952)

5. Czy przyjmuje odpowiedzialnos¢ za swoje wyniki, czy moze szukam uspra-
wiedliwienia? Zawsze potrafimy znalez¢ dobry powdd, aby usprawiedliwié
fakt, Ze nie wykonaliSmy czego$, co powinniémy, nie osiggneliSmy celu, ktéry
sobie zamierzyliSmy, lub nie wykorzystalismy swojego potencjalu. Czy w ta-
kim przypadku wing obarczasz siebie, czy innych? Czy przyjmujesz odpo-
wiedzialno$¢ za swoje dzialania?

Niektérym ludziom powodzi sie pomimo nieszczeé¢ i negatywnych oko-
licznosci. Nie przejmuja si¢ stabym stanem gospodarki, rozmawiaja z trud-
no dostepnymi decydentami, sprzedaja zlozone i abstrakcyjne produkty
osobom, ktére nie podejrzewalyby, ze kupia te rzecz, dopéki sprzedawca
nie zapukal do ich drzwi. Z drugiej strony slyszymy osoby, ktére w tej
samej firmie, przy tych samych produktach oraz w takiej samej sytuacji
ekonomicznej méwia: ,Przy tym stanie gospodarki nie osiaggne swoich
celéow”, ,Oni sg zbyt zamknieci, zeby do nich dotrze¢” czy ,Nie sprzedam
im czego$, czego nie chca”.

Osoby, ktére poprzestaja na wyméwkach, zawsze znajda dobre wyttu-
maczenie, dlaczego nie znalezli klienta, nie przygotowali sie do spotkania
lub nie przeprowadzili kilku kontrolnych rozmoéw telefonicznych przed
opuszczeniem biura. Pewien sprzedawca, ktérego szkoliliémy, powiedziat
nam, ze po okresleniu celéw oraz opracowaniu planu sprzedazy nie moégt
ich wprowadzi¢ w zycie, poniewaz nie mial odpowiedniego systemu, ktéry
informowalby go o przebiegu postepéw. (Oczywiscie, technologia zawsze
jest pomocna, jednak w tej sytuacji wystarczylyby notatnik i dtugopis).

Wszyscy mamy do wykorzystania tyle samo godzin w ciggu dnia, tyle
samo dni w tygodniu i tyle samo sily. Sami decydujemy, co zrobimy, a cze-
go nie. Nikt nie powstrzymuje nas przez wykonaniem zadania.

6. Czy cheg stawic czolo wlasnym demonom sprzedazy? Dziewiagtego wrzednia
1965 roku James Stockdale, pilot stuzacy w marynarce Stanéw Zjednoczonych,
katapultowal sie ze swojego mysliwca Skyhawk A-4E i spadl do malej wioski
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36 Przygotowanie do rozméw RAIN

w Wietnamie Pélnocnym, gdzie zostal wzigty do niewoli. Zwolniono go
12 lutego 1973 roku, po o$miu latach spedzonych w celi o0 wymiarach jeden
na trzy metry, w ktérej $wiatlo bylo bez przerwy wiaczone.

Pomimo tej udreki Stockdale przezyt. Zrobil pdzniej spektakularng kariere
w marynarce (byl prezydentem w Naval War College) oraz w o$wiacie (objat
stanowisko dyrektora szkoly wojskowej The Citadel, byl czlonkiem Insty-
tutu Hoovera na Uniwersytecie Stanford). W ksigzce Jima Collinsa Od do-
brego do wielkiego wspominal, jak przez caly czas niewoli zachowywal wiare,
réwnoczesnie stawiajac czolo trudnosciom i brutalnej prawdzie o wlasnej
sytuacji. Nigdy nie staral sie koloryzowa¢ faktow lub oklamywaé samego
siebie. Nie wmawial sobie, ze rzeczy wygladaja lepiej niz w rzeczywistosci.

Jedli szczerze odpowiedziate$ na pierwszych pie¢ pytan, prawdopodob-
nie pomyslate§ w duchu: ,S3 pewne obszary, ktére moge poprawi¢”. Mo-
zesz na tym poprzesta¢ lub zacza¢ szuka¢ glebszej, trudniejszej i bardziej
brutalnej prawdy. Wiele oséb zatrzymuje si¢ w tym miejscu, jednak sprze-
dawcy RAIN zauwazaja jeszcze jedna kwestie: wlasne ukryte stabosci.

Ukryte stabosci nie sa tak oczywistg rzecza jak pragnienie, zaangazowa-
nie, postawa itd. Obejmuja niekorzystne dla sprzedawcy cykle zakupowe
Klientéw, dyskomfort zwigzany z pieniedzmi, osobiste poglady ogranicza-
jace proces sprzedazy, potrzebe aprobaty czy sklonno$¢ do emocjonalnego
angazowania sie. Jezeli te pojecia nie sg Ci znane, w rozdziale 18 bardziej
szczegblowo opisujemy ich dzialanie oraz sposob, w jaki utrudniajg rozmowy
sprzedazowe.

Wynik rozmowy z samym soba

Wazne rozmowy prowadza do dokonywania waznych wyboréw. Po tym,
jak przeprowadzisz rozmowe z samym soba, bedziesz musial podjac¢ kilka
decyzji. Przy kazdej odpowiedzi do wyboru jest opcja nr 1i opcja nr 2. Do-
kiadnie to przemysl. Ktérego wilka zaczniesz karmié¢?

Niezaleznie od udzielonych odpowiedzi najpierw musisz zada¢ sobie py-
tanie: ,Czy chce poszukiwac?”. Jesli odpowiedz jest twierdzaca i chcesz poznac
dalsze informacje na ten temat, odwiedZ naszg strone www.rainsalestraining.
com/booktools.
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Temat Opcjanr1 Opcja nr 2
Chec Chce dalszych sukceséw Jestem usatysfakcjonowany
obecnym stanem rzeczy

Zaangazowanie  Zrobie wszystko, co bedzie Zrobie to, jesli nie bedzie
konieczne zbyt trudno

Zapal Jestem gotowy poswiecic¢ Inne rzeczy sa wazniejsze
swoj czas i podjac wysilek

Postawa Swiat nalezy do mnie Nie zdolam pokona¢ przeszkod

Odpowiedzialnoé¢ To ja odpowiadam Nie mam wplywu na sukces
za wlasny sukces oraz
sukces mojego zespotu

Ukryte stabosci Chce je poznad, aby sie Lepiej o nich nie wiedzie¢
ich pozby¢

Kup ksigzke

Polec¢ ksigzke



PROGRAM
+PARTNERSKI

1. ZAREJESTRUJ SIE
2. PREZENTUJ KSIAZKI
3. ZBIERAJ PROWIZJE

Zmien swoja strong WWW
w dziatajacy bankomat!

Dowiedz sie wiecej i dotacz juz dzisiaj!
http://program-partnerski.helion.pl

GRUPA WY DAMINICZA,

¥ Helion SA


http://program-partnerski.helion.pl

Nowe technologie 1 zmieniajgce sie style komunikacji odgrywaja coraz wiekszg role
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Metodyka RAIN pomogla dziesigtkom tysiecy osdb nauczyé si¢ prowadzenia skutecznych
rozmiw sprzedazowych. Dzieki niej lakze Ty rozwiniesz odpowiednie podejécie
psychologiczne, zdobedziesz umiejetnosel 1 wiedze oraz skokowo poprawisz wyniki.
Nauczysz si¢ budowaé bliskg relacje i zaufanie juz przy pierwszym kontakcie

oraz stosowac niezawodne zasady wywierania wplywu w sprzedazy.

Jesli wdrozysz jedynie potowe pomystéw zawartych w tej ksigzce, nigdy wiecej
nie bedziesz mieé probleméw ze sprzedazg. Zacznij juz teraz phynnie przechodzié
od powitania do finalizowania transakcji z kolejnymi klientami!

Rapport (porozumienie) * Aspirations and Afflictions (aspiracje i doswiadczenie)
* Impact (oddziatywanie) ® New Reality (nowa rzeczywistosc)

Ksigzka zawiera darmowe materialy internetowe
wspomagajace proces sprzedazy metodg RAIN!

Mike Schultz jest prezesem firmy RAIN Group, a takde swiatowe] stawy konsultantem i ekspertem w dziedzinie
szkoleri spreedatowych oraz poprawiania wynikdw sprzedady. Mike jest wydawca magazynu ,RainToday.com”,
jednego z najwiekszych na swiecie magazyndw internetowych podwieconych sprzedaiy oraz marketingowi.
Jest rdwniez wykladowca na Wydziale Marketingu w Babson College. Swoje przemyilenia publikuje na blogu
www.raingroup.com/blog.

John E. Doerr rowniet jest prezesem firmy RAIN Group, konsultantem, mowca, autorem publikacji

i wyktadowcy specjalizujacym sie w zagadnieniach zwigzanych z procesem sprzedaiy oraz jego skutecznoscia.
Dzigki rozmowom przeprowadzenym wediug modelu RAIN sprawit, e jego firma znalazia sig na liscie
magazynu ,Inc.” wirad najszyboiej rozwijajgcych sie przedsigbiorstw w Stanach Zjednoczonych,
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