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Dlaczego trzeba
poszukiwac klienta

Sa zli sprzedawcy, przecigtni sprzedawcy, dobrzy sprzedawcy, konsekwentni
sprzedawcy i sg supergwiazdy. Ci ostatni to nieomal nieuchwytne talenty,
na ktore firmy i organizacje zajmujace si¢ sprzedaza wydaja miliardy dola-
réw, cheac je znalezé, zatrudnié, zaangazowad i nasladowaé — stanowia
oni te pozadane najlepsze 20 procent najefektywniejszych handlowcéw, kto-
rzy generuja 80 procent wynikéw sprzedazy.

Supergwiazdy zarabiaja duzo wigcej niz inni sprzedawcy; zgarniajg
prawie wszystkie dostepne prowizje i bonusy. Zdobywaja nagrody, premie
i uznanie, ktérych tak bardzo pragnie cala reszta handlowcow.

Nie sg jednorazowymi cudotwércami. Supergwiazdy powtarzajg swoje
sukcesy co rok i dlugo pozostaja na czele peletonu.

Supergwiazdy to znakomici handlowcy. Maja talent i umiejetnosci. Umieja
wspolzawodniczy¢ i odczuwajg naturalng potrzebe dzialania. Wiedzg, jak
kierowa¢ procesem sprzedazy, zadawa¢ trafne pytania, przygotowywac pre-
zentacje, ktore trafiaja do klientow, i finalizowaé transakcje. Wyjatkowo
dobrze znajg ludzka nature, cechuja sie wysoka inteligencja emocjonalna i sa
nastawieni na sukces.

Chodzi jednak o to, ze wszystko to potrafi tez wielu innych sprzedawcow.
Mnoéstwo sprzedawcow ma naturalng potrzebe i gtod sukcesu. Sa dos¢
inteligentni, utalentowani, maja niezbedne umiejetnosci i wyksztalcenie,
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aby sta¢ si¢ najlepszymi w swoim fachu. Mndstwo sprzedawcoéw potrafi
stang¢ do rywalizacji, rozumie proces sprzedazy i wie, jakie pytania nalezy
zadawad. A jednak regularnie osiagaja oni wyniki o wiele gorsze niz su-
pergwiazdy.

To wlasnie sprawia, ze tak wielu sprzedawcéw i kierownikéw drapie
sie po glowie i zastanawia si¢ nad tym, dlaczego te elitarne 20 procent rok
w rok osigga tak olbrzymie wyniki. Oto dlaczego:

B Kierownicy dziatu kadr sa sfrustrowani tym, ze ich wielostopniowe
i kosztowne oceny nowo zatrudnianych pracownikéw nie sprawdzaja
sie, jesli chodzi o osiggane sukcesy w sprzedazy.

B Legiony teoretykéw nieustannie poszukuja Swigtego Graala
sprzedazy, wierzac, ze w jaki$ magiczny sposob przeksztalci
on wszystkich handlowcéw w najwyzszej klasy specjalistow,
za$ szefowie korporacji chetnie konsumujg ich obietnice,
ktore za kazdym razem podajg z innym sosem.

B Kierownicy dziatéw obstugi klienta i dyrektorzy dziatéw sprzedazy
daja si¢ porwac jednej przelotnej modzie za drugg, desperacko
czepiajac sie rad samozwanczego eksperta, ktory wygrat doroczny
konkurs pieknoéci w stylu ,,wszystko-w-handlu-si¢-zmienito”,
majac nadzieje na ozywienie ich podupadajacych dziatéow
handlowych.

B Tak wielu handlowcow i przedsiebiorcow desperacko pragnie
poznac tajemnice uzyskania stabilizacji w generowaniu zyskéw
poprzez prawdziwe i trwate sukcesy w sprzedazy, a jednak owa
stabilizacja wydaje si¢ zawsze tuz poza ich zasiegiem.

Prawdziwy sekret
dtugotrwatego sukcesu w sprzedazy

Droga wiodaca do sukcesu na miare supergwiazdy jest brutalnie prosta.
Zwr6¢ jednak uwage na to, Ze powiedzialem ,,prosta”, a nie ,fatwa”. Oto
paradoks: prawda, ktora jest tak ewidentna, a jednak stata si¢ niemalze
niewidzialna. Prawda pozostaje frustrujaco ulotna dla wigkszoéci sprzedaw-
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cow, co sprawia, ze tak wielu obiecujacych, inteligentnych, utalentowanych
ludzi ponosi zenujace porazki w sprzedazy oraz tak wiele firm zamyka swoja
dziatalnos¢, za$ przedsiebiorcy plajtuja i upadaja.

Na czym polega ten sekret, ktéry oddziela supergwiazdy od calej reszty,
i dlaczego nieustannie osiggaja one wyniki o klase lepsze od innych sprze-
dawcow? Chodzi o rzeczywiste i wytrwale poszukiwanie klienta.

Supergwiazdy to nieustepliwi, niepowstrzymani poszukiwacze. Obsesyjnie
zapelniaja swoje lejki sprzedazy cennymi potencjalnymi klientami. Tropia
ich wszedzie i zawsze; nieustannie podnosza kazdy kamien, szukajac pod
nim nastepnej okazji. Nie ustajg w swoich poszukiwaniach w dzien i w nocy
— zawsze czujni i jednakowo nieustepliwi. Sg fanatykami sprzedazy!

Moja ulubiona definicja stowa ,,fanatyczny” brzmi tak: ,,zmotywowany lub
charakteryzujacy si¢ ekstremalnym, bezkrytycznym entuzjazmem”.

Supergwiazdy postrzegaja te poszukiwania jako sposdb na zycie. Poszu-
kuja z niezwyklym skupieniem, niewiele przejmujac si¢ tym, co mysla o nich
inni ludzie. Z entuzjazmem zaglebiaja sie w takie dziedziny jak poszukiwanie
potencjalnych klientéw z wykorzystaniem telefonu, poczty elektronicznej,
networkingu; korzystaja z polecen, pukaja do drzwi, aktualizuja baze kon-
taktéw, uczestnicza w pokazach handlowych i nawigzuja rozmowy z nie-
Znajomymi.

B Nie stosuja wymoéwek typu: ,,O, to nie jest dobry czas na rozmowe

telefoniczng; moga teraz jes¢ lunch”.

B Nie skarzg sie: ,,Nikt do mnie nie oddzwania”.
Nie jecza: ,, Te wskazdwki nie sg dobre”.

B Nie zyja w ciaglej obawie: ,,A co, je$li ona odméwi?” albo:
»Co, jesli to nie jest odpowiednia pora?”.

B Nie odktadajg na pdzniej: ,,Teraz nie mam czasu. Jutro to nadgonie”.
Szukajg wtedy, kiedy wszystko uklada si¢ pomysélnie, poniewaz
wiedza, ze kiepskie czasy moga nadejs$¢ w kazdej chwili.

B Szukajg podczas trudnych okreséw w handlu, poniewaz wiedzg,

ze fanatyczne poszukiwanie klienta jest kluczem do przetrwania.

B Szukajg nawet wtedy, kiedy nie s3 w nastroju do poszukiwan,
poniewaz nade wszystko pragna wcigz mie¢ zapelnione swoje
kanaty sprzedazowe.
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Fanatyczni poszukiwacze klientéw zawsze maja przy sobie swoje wi-
zytéwki. Rozmawiajg z nieznajomymi w gabinetach lekarskich, na imprezach
sportowych, w kolejce do automatu z kawa, w windach, podczas konferencji,
w samolotach, pociggach i wszedzie tam, gdzie moga spotka¢ si¢ twarza
w twarz z potencjalnymi nabywcami.

Wstajg rano i wykonuja kilka rozmoéw telefonicznych. W ciggu dnia
sktadaja wizyty potencjalnym klientom. Pomiedzy spotkaniami poszukujg
ich za pomocg mailingu i SMS-6w. Wieczorem loguja si¢ do internetu i za-
czynajg szuka¢ w mediach spolecznosciowych. Zanim zakoncza dzien, wy-
konuja kolejne telefony.

Mantra fanatycznego poszukiwacza klientéw to: ,,Jeszcze jeden telefon”.

Poszukiwania to powietrze, ktérym oddychaja. Nie jecza jak dzieci,
kiedy nie maja dostatecznej liczby wskazéwek, nie ptaczg przy automacie
z kawag w gronie tych wszystkich innych frajeréw, skarzac sig, ze nie ro-
zumiejg, dlaczego akurat dzi$§ nikt nie kupuje. Nie obwiniajg kierownika
ds. sprzedazy, firmy, samych produktéw, ustug czy gospodarki. Wcigz idg
przed siebie i zagarniajg nowe terytorium. Sami pozyskuja cenne kontakty
i przez ciezka prace, determinacj¢ i upor sprzyjaja swojemu szczesciu.

Supergwiazdy sa $wiadome tego, ze porazka w sprzedazy nie jest wy-
wolana przez niedobor talentu, umiejetnoéci czy treningu ani przez niewla-
$ciwe terytorium lub staby produkt. Problemem nie sa réwniez stabsze
umiejetnosci komunikowania si¢ oraz prezentacji. Nie chodzi o brak umie-
jetnosci zainicjowania rozmowy handlowej i sfinalizowania transakcji ani
o strasznych menedzerdw ds. sprzedazy.

Trzeba wreszcie spojrze¢ prawdzie w oczy: przyczyng numer jeden po-
razki w sprzedazy jest pusty lejek sprzedazowy, za$ gléownym powodem,
dla ktdrego tak sie dzieje, jest nieumiejetno$¢ znalezienia klienta.

A jednak niezliczeni sprzedawcy i kierownicy dzialéw sprzedazy, ktorzy
podziwiajg nieustajace, coroczne popisy supergwiazd, nie potrafig wskazaé
zrédta ich sukcesow. Z takim trudem przychodzi im akceptacja faktu, iz
podstawa wszelkich sukceséw w sprzedazy jest fanatyczne skupienie sie na
szukaniu klienta. Marnuja swoj czas na walke z wiatrakami, na donkiszoterie,
poszukujac przemijajacych mdd, szklanych kul i sekretnych przepiséw, ktore,
jak gleboko wierza, bez wysitku wepchna ich w objecia sukcesu.
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|dziemy na fatwizne

»Zgub zbedne kilogramy bez wysitku” — moéwi prezenter w tle obrazéw
modelek podziwiajacych swoje wyrzezbione brzuchy. ,Dzieki tej rewolu-
cyjnej, przefomowej pigulce juz nigdy nie bedziesz si¢ musial zamartwia¢
swoja waga. Jedz, co chcesz. Zapomnij o ¢wiczeniach. Po prostu wez te pi-
gulke i bedziesz mie¢ cialo, o jakim marzysz”.

Jesli takie reklamy nie odnosilyby efektu, firmy, ktére je tworza, upa-
dlyby. Ale te reklamy naprawde dzialaja.

W swojej ksigzce Spartan Up: A Take No Prisoners Guide to Overcoming
Obstacles and Achieving Peak Performance Joe De Sena wyjasnia, ze ,,stowo
tatwy jest najwspanialszym chwytem marketingowym wszech czaséw”. Tak
wiec firmy obiecuja, wciaz i wcigz, Ze mozesz zgubi¢ wage, zmienia¢ swoje
domy czy tez wzbogaci¢ si¢ bez bolu, bez poswiecen i bez wysitku. Ich telefo-
ny dzwonia bez przerwy, nawet jesli wiekszo$¢ ludzi intuicyjnie zdaje so-
bie sprawe, ze te obietnice s3 nieprawdziwe i grubo na wyrost. Po prostu:
szukanie fatwego wyjscia lezy w naturze czlowieka.

Wielkim rozczarowaniem jest obserwowanie, jak wielu dzisiejszych sprze-
dawcéw przejawia takie wlasnie nastawienie — idziemy na tanig tatwizne.
W jaki$ sposéb dali si¢ omamié¢ wierze w to, ze co$ im si¢ nalezy. Nie-
ustannie jecza i uskarzaja si¢ na swoje firmy, klientéw, posiadane kontakty,
wspotpracownikow, zarzadzanie relacjami, produkty, ceny itd., itd.

Trzeba sobie jasno powiedzie¢: w handlu nic Ci si¢ nie nalezy! Musisz
ruszy¢ swoj tylek, wyjé¢ z domu i sam sprawi¢, ze co$ zacznie si¢ wokot Cie-
bie dzia¢. Musisz podnie$¢ stuchawke, zapuka¢ do drzwi, wykona¢ prezenta-
cje i zapyta¢ o mozliwos¢ zrobienia interesu. Sprzedaz nie odbywa sie tylko
od 8:00 do 16:00. Nie bierze si¢ od niej wolnego. Nie ma tu urlopéw. Nie
ma przerw na lunch. Wielcy sprzedawcy rezygnuja z positkéw i robig inte-
resy — robig wszystko, co trzeba, aby zwyciezy¢.

Odpowiednie nastawienie czyni réznice miedzy tym, czy jezdzi si¢ mer-
cedesem, czy hyundaiem; czy na rece ma sie roleksa, czy timeksa. Czy rozko-
szuje si¢ soczystym, mieciutkim stekiem z kostka w pieciogwiazdkowej re-
stauracji, czy tez probuje si¢ przezy¢ na chinskiej zupce; czy oglada sie
telewizje na 60-calowym, plaskim odbiorniku o ultra rozdzielczosci, czy
zakldcenia na 12-calowym uzywanym ekraniku nabytym na pchlim targu.
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W handlu zawsze bedzie co$, na co mozna si¢ uskarzaé. Tak to juz po
prostu jest. Zawsze beda istnie¢ jakie$ przeszkody, spowolnienia, 7li kie-
rownicy, nieuprzejmi klienci, kiepskie produkty i staby serwis, oraz zmiany
w zamowieniach. Zawsze beda odrzucenia propozycji. Zawsze niezbedna
bedzie cigzka praca. Mozesz siedzie¢ i biadoli¢, i jeczed, ale wierz mi, sam
sobie tylko wyrzadzasz krzywde.

Musisz wyrwac si¢ z tej iluzji, ze jakos uda Ci si¢ utatwi¢ sobie poszu-
kiwania klientéw, ze uda Ci sie pdj$¢ na skréty. Im wezesniej pogodzisz si¢
z nastepujaca prawda, tym lepiej dla Ciebie: gdyby$ mial wybor miedzy
poszukiwaniami klientéw a plywaniem w morzu z rekinami, wybralbys
rekiny.

Pierwszym krokiem w strone zapewnienia nieustajacego doptywu po-
tencjalnych klientéw do lejka sprzedazy jest akceptacja tejze prawdy i zanie-
chanie poszukiwan drogi na skréty; takiej drogi po prostu nie ma. W handlu
Llatwos¢” jest markg przecietnoéci, a w Twoim Zyciu przecietno$c jest jak
wujek bez grosza. Gdy juz raz wprowadzi si¢ do Twojego domu, naprawde
trudno bedzie si¢ go pozby¢.

Nastepnie musisz zej$¢ na ziemi¢. W handlu, w biznesie i w zyciu mozesz
kontrolowac¢ jedynie trzy rzeczy:

1. Swoje dzialania.
2. Swoje reakgje.

3. Swoj sposob myslenia.

I to wszystko. Nic wiecej. Zamiast jecze¢, skarzac sie na rzeczy, na ktére
nie masz wplywu, skup swoja energie na tym, co mozesz kontrolowaé —
na swoim nastawieniu, wyborach, celach, ambicjach, marzeniach, pragnie-
niach i dyscyplinie (wybér pomiedzy tym, czego pragniesz teraz, a tym, czego
pragniesz najbardziej).
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Przestan narzekac, ze wszystko
jest za trudne, i wez sie do roboty

Ksztaltowanie sposobu myslenia charakterystycznego dla fanatycznego
poszukiwacza klientéw zaczyna si¢ od zaakceptowania faktu, iz poszuki-
wania sa ciezka, wyczerpujaca i pelng przeszkdd praca.

Nie oszukujmy si¢: szukanie klientéw to niewdzigczna i trudna robota.
To wlasnie dlatego tak wielu sprzedawcéw tego nie robi, poswiecajac raczej
swoj czas i energie na poszukiwania szklanych kul, tajemnych formut i skrétéow
lub po prostu odklada te poszukiwania az do chwili, w ktdrej jest juz za
pozno.

Niemniej jednak, jesli marzysz o dochodach supergwiazdy i wystawnym
zyciu, musisz stawi¢ czota brutalnej rzeczywistosci — szukanie klientéw to
robota do bani i trzeba si¢ z tym pogodzi¢. Aby otrzymac to, czego pragniesz,
musisz konsekwentnie szuka¢ klientow.

Jim Rohn powiedzial kiedy$, ze nie powinni$my zyczy¢ sobie, aby
wszystko stalo si¢ tatwiejsze; raczej trzeba sobie zyczy¢, aby samemu staé si¢
lepszym. Oto obietnica, jakg Ci sktadam. Kiedy zaczniesz stosowa¢ techniki
opisane w tej ksigzce, Twoja sprzedaz z pewnoscig wzroénie.

Czy wspomniane techniki uczynig Cie wydajniejszym poszukiwaczem?
Absolutnie tak. Naucze Cig, jak odszuka¢ wiecej w krétszym czasie, tak abys
moglt szybciej przejs¢ do spotkan z potencjalnymi klientami, badania ich po-
trzeb, prezentacji, propozycji, negocjacji, finalizowania uméw i inkasowania
prowizji.

Czy techniki, jakich Cie ucze w tej ksigzce, uczynig Cig skuteczniejszym
poszukiwaczem? Mozesz na to liczy¢. Naucze Cie, jak najefektywniej gospo-
darowacl czasem, jaki zainwestujesz w poszukiwanie klientow. Nauczysz sie,
jak znalez¢ réwnowage w wykorzystaniu réznych metod; dowiesz sie, jak
zaangazowac istotnych potencjalnych klientéw w rozmowy handlowe oraz
jak wrzuci¢ ich w swoj lejek sprzedazy. Uzyskasz lepsze rezultaty, otworzysz
sobie drzwi, o ktérych sadziles, ze na zawsze pozostang dla Ciebie zamkniete,
i w efekcie Twoja sprzedaz wzroénie.

Czy techniki, jakich Cig ucze¢, wyeliminuja odmowy, uczynia poszuki-
wanie klientéw znosnym (by uzy¢ stéw jednego z autorow, ktéry obiecuje,
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ze poszukiwanie klientéw moze by¢ ,,przyjemne i latwe”), sprawig, ze beda
bezbolesne, lub usung emocjonalne i mentalne przeszkody, ktére prowadza
do prokrastynacji w szukaniu klientow?

Nie. Nie ma na to zadnych szans.

Nie bede Cie oktamywad w tej kwestii. Nie mam zamiaru obiecywaé
Ci, ze mam jaki$ sekret, ktéry pozwoli Ci jedna¢ sobie klientéw bez wysitku,
ze wyeliminuje odmowy albo Ze sprawig, ze pokochasz handel. Sam tylko
mozesz si¢ zdecydowa¢ na ciezka prace, na to, ze bedziesz bezustanne dzwo-
ni¢, podchodzi¢ do obcych ludzi i przezwycieza¢ swoje opory psychiczne.
Wybdr dzialania, wybdér nowego sposobu myslenia nalezy wylacznie do
Ciebie.

Podkre$lmy to raz jeszcze: w handlu nie ma zadnych drég na skroéty.
Szukanie klientéw jest ciezka, psychicznie wyczerpujaca praca i cena, jaka
musisz zaplaci¢, aby uzyska¢ wyzszy dochod.

Skad to wiem? Siedze w sprzedazy cate swoje zycie. Mam skrzynki pelne
nagrdd za swoje osiggniecia w sprzedazy. Zbudowalem od podstaw dobrze
prosperujacg, wartg wiele milionéw dolaréw firme, przetrwalem i rozwi-
nalem sie¢, poniewaz moja jedyna opcja bylo podniesienie stuchawki i wy-
krecenie numeru. Jestem uwazany za najlepszego eksperta w handlu dzieki
tym wlasnie osiggnieciom; ludzie ptacg mi ciezkie pienigdze, abym prze-
kazat im to, co wiem. Dzigki prowizjom zarobilem miliony. Kupitem sobie
wielkie domy, tfodzie, samochody i wszystkie te zabawki, na jakie cztowieka
sta¢, gdy odniesie sukces w handlu.

A wszystko to dzigki fanatycznemu poszukiwaniu klienta. Wszystko!
A jednak chociaz wiem, co przyniosto mi sukces, chociaz jestem w pelni
$wiadomy tego, ze poszukiwanie klientéw generuje moje zyski, to wciaz jest
to najtrudniejsza, najbardziej wyczerpujaca psychicznie czes¢ kazdego moje-
go dnia w handlu. Zawsze jest co$ zabawniejszego, co chcialbym robi¢, i cho-
ciaz wiem, ze poszukiwanie klienta nigdy nie stanie sie tatwiejsze, jedyna
rzeczy, jaka odréznia mnie od wigkszosci innych ludzi, jest przekonanie,
ze dam sobie z tym radg i tak czy inaczej osiagne swéj cel.
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~ NIC SIE NIE DZIEJE,
JESLI NIKT NICZEGO NIE SPRZEDAJE

Nie ma sukcesu bez wysitku. Nie istnieja magiczne pigulki i czarodziejskie
metody, ktére pozwola p6j$é na latwizne i uzyskaé spektakularny efekt. Jest
to prawdziwe szczegdlnie w handlu — tam nie ma drogi na skréty! Prawda
rowniez jest to, ze niezwykle skuteczny sprzedawca nie dysponuje wcale
nadprzyrodzonymi mocami. Najczesciej jest ,jedynie” pracowity, pelen
entuzjazmu, niezwykle zmotywowany i aktywny. Fanatycznie poszukuje
klientow. Jednak czyni to w sposob konsekwentny i zrownowazony, wyko-
rzystujac odpowiednie kanaly sprzedazy dopasowane do sytuacji.

Ksiazka, ktora trzymasz w dloni, nie oferuje rozwigzan tatwych, tylko skute-
czne. To znakomity przewodnik dla handlowcéw, peten pomocenych wska-
zowek. Dowiesz sie, w jaki sposob zapelnic lejek sprzedazy, korzystajac

z metodologii zréwnowazonych poszukiwan. Nauczysz sie optymalizowaé
takie metody, jak marketing spoleczno$ciowy, mailing, cold calling, networking
czy polecenia. Zglebisz tajniki sprzedazy bezposéredniej. Dowiesz sie, jak
osiagna¢ dlugotrwaly sukces w sprzedazy!

POZNASZ:

« siedem sposobow myslenia fanatycznych poszukiwaczy klientéw
« powszechne prawo potrzeby

« pieé elementow sprzedazy spolecznoéciowej

« pieciostopniowy model gwiazdzisty

+ piramide poszukiwawcza

JEB BLOUNT jest ekspertem w dziedzinie sprzedazy, a przy tym charyzmatycznym
moéwea, wykladowea i doradca. Pomagal zaréwno startupom, jak i firmom z listy
Fortune 500. Autor niezwykle popularnych ksigzek. ,, Top Sales Magazine” uznat go
za jednego z 50 najbardziej wplywowych ludzi w handlu i marketingu, a ,Forbes” —
za jednego z 30 najwazniejszych ekspertéw w dziedzinie sprzedazy poprzez media
spotecznodciowe.
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