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Od autora

Witaj!

Nazywam sie Artur Wojciechowski. \! * !;

Ten facet na zdjeciu to ja. To przeze mnie
siedzisz teraz przed monitorem komputera
i Sledzisz ten tekst w nadziei, ze dowiesz sie,

co przeszkadza Ci w skutecznej sprzedazy
oraz jak czerpac rados$¢ ze sprzedazy.

Od 1992 roku zajmuje sie problematyka aktywnej sprzedazy,
zarzadzania strukturami handlowymi i rozwojem umiejetnosci
osobistych. W tym czasie pokonujac wszystkie szczeble terenowych
struktur sprzedazy, przebylem droge od szeregowego sprzedawcy po
dyrektora struktury. Zahaczylem o sprzedaz wielopoziomowsg, tak
zwany MLM, sprzedawalem wlasne ushugi jako terapeuta, az trafitem
do branzy posrednictwa finansowego, gdzie zaczalem Kkariere jako
agent ubezpieczeniowy. Wspoélpracowalem z najwiekszymi
instytucjami finansowymi w Polsce takimi jak: Commercial Union,
Norwich Union (obecnie Sampo), Zurych (obecnie Generali), HMI
1 Compensa z grupy Ergo.

Od 2000 roku stuze handlowcom oraz menedzerom swoja wiedza,
umiejetno$ciami i doswiadczeniem. Wspieram ich dzialania
w obszarach zarzadzania sprzedaza oraz rozwoju umiejetnoSci
osobistych, a takze wykorzystania Internetu w biznesie.

Dzisiaj méwie o sobie: “Jestem trenerem — praktykiem”.
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Ale czy tak bylo zawsze — nie. Kiedy$ bylem poczatkujacym
sprzedawcg, ktoremu marzyto sie dostatnie zycie. Spytasz: Tylko
tyle? Dostatnie zycie?! A nie fortuna, wielki majatek. Ot6z nie.
Pochodze z ubogiej robotniczej rodziny. Dla mnie juz “dostatnie
zycie” znaczylo wiele.

Ale po co o tym moéwie. Chee Ci powiedzie¢, ze wtedy w 1992 roku,
kiedy po raz pierwszy zostalem sprzedawca-biznesmanem nie
mialem zadnego pojecia o biznesie. Co wiecej z domu wynioslem
nawyki i przyzwyczajenia, ktére pozwalaly mi raczej zosta¢ mrowka
robotnica niz przywodca zwyciezca. Czemu jest to takie wazne?
Dlatego, ze na wlasnej skorze do$wiadczylem tego, ze mozna sie
przemieni¢ z biednego kaczatka w efektywnego labedzia. Jestem
przekonany, ze sukcesu mozna sie nauczy¢é. A skoro mozna sie
nauczy¢ i Ty mozesz tego dokona¢. Potrzebujesz tylko kogos, kto
powie Ci jak to zrobi¢. Czyli kogos takiego jak ja.

Swoje doswiadczenie zdobywalem u klientow, a wiedze ...

e Akademia Podlaska - Zarzadzanie i marketing.
e Studium socjoterapii - techniki komunikacji i analizy
psychologiczne;j.

e Kurs “Train the Trainer” przygotowujacy do prowadzenia
szkolen z zakresu rozwoju umiejetnosci osobistych na licencji
Ziglar Training Systems, Inc.

e Roczny kurs “Train the Trainer” przygotowujacy do
wspolpracy, w charakterze konsultanta z zakresu zarzadzania
zespolami handlowymi, z miedzynarodowa organizacja Dale
Carnegie Training.

e Kurs przygotowujacy do prowadzenia szkolen z zakresu
“Finanse dla Doradcow”

e Kursy zarzadzania zespolami sprzedazy z zakreséw: rekrutacji
i selekcji, budowania strategii, motywacji.
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Kursy rozwoju umiejetno$ci sprzedazy.

Wewnetrzne szkolenia Commercial Union, Norwich Union,
Zurich, Compensa, HMI.

Szkolenia z zakresu “Fundusze Emerytalne problematyka
prawno-finansowa, techniki sprzedazy”.

Treningi asertywnosci i rozwoju osobistego.

Moje dane osobiste:

urodzony: 05.10.1971

stan cywilny: zonaty

dzieci: dwoje (oczka w glowie tatusia)
hobby: informatyka i rozw(j osobisty.

Jesli chcesz ze mng o czym$ porozmawiac zadzwon +48 695 660 842

lub napisz na moj adres e-mail artur.wojciechowski@imanager.pl.

e-Maile odbieram caly dzien, a telefony do godziny 20, w waznych

sprawach do 22.

Kup ksiazke


mailto:artur.wojciechowski@imanager.pl
http://ebookpoint.pl/page354U~rt/e_016b_ebook

Sprzedaz to wyraz nieprzyzwoity

Nieche¢ do sprzedawania moze by¢ w nas gleboko zakorzeniona.
Kto$, kto staral sie przelamaé w sobie nieche¢ do sprzedawania
powiedzial kiedys: “Sprzedaz to wyraz nieprzyzwoity."

Przeprowadzono telefoniczne badania sondazowe wsrod najlepszych
przedstawicieli handlowych rozmaitych przedsiebiorstw.
Rozmawiano z inzynierami, ksiegowymi, agentami firm
ubezpieczeniowych i biur nieruchomos$ci oraz innymi specjalistami,
by zobaczy¢, co czuja najlepsi handlowcy, gdy dokonuja sprzedazy,
aco, gdy im sie to nie uda. Ankietujacy chcieli sie rowniez
dowiedziet, jakie sa najlatwiejsze i najtrudniejsze etapy sprzedazy.

Z zaskoczeniem stwierdzono, ze zdenerwowanie w czasie rozmow
handlowych odczuwali prawie wszyscy ankietowani. Przy okazji
mowili oni tez o metodach, umiejetnosciach, do$wiadczeniach
i postawach, jakie musieli w sobie rozwingé¢, by wytworzy¢ u siebie
pozytywne podejScie do sprzedazy i sprostac jej wyzwaniom.

Oto, co sze$ciu ankietowanych odpowiedzialo na pytanie, dlaczego
odczuwali zdenerwowanie:

“Mam woéwcezas do czynienia z wieloma niewiadomymi."

“Zawsze denerwujaca jest niepewnosc¢, jak klient zareaguje."”
“Najtrudniejszy moment to wejscie do biura klienta."

“Waza sie losy mojej prowizji od sprzedazy."

“Dzialam na bardzo konkurencyjnym rynku."

“Tak latwo popa$¢ w wySwiechtane formulki, ze jesteSmy najlepsza
firma na rynku."
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Sa to komentarze oséb uznawanych w swej branzy za najlepszych
przedstawicieli handlowych!

Wbrew obiegowym opiniom, ze dobrym sprzedawca trzeba sie
urodzi¢ i nie mozna sie tego zawodu wyuczy¢, a co za tym idzie, ze
dobry sprzedawca nie czuje leku, pewne obawy odczuwa w trakcie
sprzedazy wiekszo$¢ osob.

Zarowno przedstawiciele handlowi odnoszacy sukcesy, jak i ci
z mniejszymi osiggnieciami obawiaja sie, by klient nie odrzucit ich
oferty, boja sie, ze za malo sprzedaja, ze nie kontroluja wystarczajaco
sytuacji, oraz ze majq do czynienia z wieloma niewiadomymi.

Roznica miedzy sprzedawcg, ktéry pomimo obaw z sukcesem
dokonuje sprzedazy a kims$, kto odczuwajac obawy ponosi porazke,
jest bardzo prosta. Ci, ktérzy odnosza sukces, staraja sie pozbyc
strachu. Ci, ktérzy ponosza porazki nic nie robig by pozby¢ sie leku,
majac nadzieje, ze to niemile uczucie samo ich opusci. Niestety, tak
sie nie stanie.

Zapamietaj ponizsza zasade, ktora zdaje egzamin w praktyce:

STRACH POWSTRZYMUJE OD DZIALANIA,
DZIATLANIE UWALNIA OD STRACHU.

e-Book ten przedstawia réznorodne metody, ktére pomoga Ci
przelamac¢ nieche¢ do sprzedawania i opanowac¢ zwigzane z tym
obawy.
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Jak kontrolowa¢ wlasna postawe

Chcesz zy¢ wygodnie?

ROb to, co powinienes,

a nie to, co Ci sie podoba.

Sukces zrujnowat juz wielu ludzi.

Ben Franklin

Ty i ja mamy jedna ceche wspolna - zostaliémy uwarunkowani przez
Srodowisko, nad ktérym nie posiadaliémy kontroli. Nasze wczesne
dziecinstwo, dla wiekszo$ci z nas przed 7 rokiem zycia, ma na nasz
obecny sukces znacznie wiekszy wplyw niz jakikolwiek inny
pojedynczy czynnik.

Wezesne ukierunkowanie

Wiekszo$¢ psychologow zgadza sie z tym, ze to wlasnie w wieku 7-8
lat decydujemy o tym, jakiego rodzaju ludzmi jesteSmy, kim
bedziemy, jaki odzew bedzie nam dawal otaczajacy Swiat lub jak
bedzie na nas reagowal, jakie bedzie otoczenie i ludzie, z ktérymi sie
spotkamy.

Nie wybieraliémy swoich rodzicow, daty i miejsca urodzenia, plci
i koloru skoéry. Te cechy fizyczne i geograficzne zostaly nam dane
woweczas, gdy rozpoczynaliSmy zycie. Nie urodziliSmy sie natomiast
jako jednostki pozytywne lub negatywne, zdyscyplinowane lub
entuzjastyczne, ani tez jako sprzedawcy, kierownicy czy lekarze.
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PrzyszliSmy na Swiat tacy sami - nagie dzieci bez dobrych
i ztych przyzwyczajen. ZostaliSmy "wystawieni" na nasze otoczenie:
rodzicow, dziadkow, nauczycieli, przyjaciél i spoleczenstwo, co
wytworzylo w nas pewien umyslowy obraz nas samych.

Uksztaltowaliémy nasz sposoéb mys$lenia i fizyczne przyzwyczajenia.
Nie mogliSmy wybra¢ tamtych okoliczno$ci, a one teraz wywieraja
wielki wplyw na nas i na nasze codzienne dzialania.

Badania przeprowadzane na zwierzetach do$wiadczalnych wyraznie
pokazuja, w jaki spos6b uwarunkowania $rodowiskowe moga
uksztaltowa¢ zachowania na zawsze, badZz do czasu, kiedy nie
zostang wytworzone nowe warunkowe przyzwyczajenia.

Kanadyjscy uczeni umies$cili w tym samym akwarium szczupaka
ilawice malenkich ciernikow, oddzielajac je szklang przegroda.
Szczupak, po wielokrotnych probach zakonczonych zderzeniami ze
szklang przegroda, zrezygnowal w koncu zcheci dostania sie do
drugiej polowy zbiornika i zapatrzony w cierniki za szybg, plywal
w swej czeSci szczeSliwy, choé¢ glodny. Wowcezas usunieto szklang
przeszkode. 1 zgadnij, co sie stalo? Masz racje. Szczupak nadal
pozostawal po swojej stronie “wyimaginowanej przegrody”.

Czy byliScie kiedy$s w cyrku i widzieliScie doroslego olbrzymiego
slonia przywigzanego do drewnianego slupa cienka ling? Kazdy
zastanawia sie, dlaczego slonn nie wyrwie z ziemi stupa, nie zerwie
liny i nie wydostanie sie na wolno$¢. A on nie moze tego zrobié
z bardzo prostego powodu. W dziecinstwie zostal uwarunkowany,
jeszcze jako maly slonik, ze nie wolno sie wléczy¢. Trzymany byl na
stalowym lancuchu przykutym do stalowego, wbitego na metr
w ziemie uwigzu. Teraz nawet nie probuje sie ruszy¢. Dlaczego?
Poniewaz jego obecne postepowanie nadal jest kontrolowane przez
wezesniejsze uwarunkowania.
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Inny przyklad. W6z pchly do sloja i obserwuj, jak skacza, uderzajac
od wewnatrz w pokrywe sloja. Po pewnym czasie zauwazysz, ze pchly
beda skakaly nadal, ale nizej - nie dotykajac pokrywy!
Uwarunkowaly sie same, aby nie skaka¢ zbyt wysoko. A teraz zdejmij
pokrywe! Pchly moglyby wyskoczy¢ na zewnatrz, a jednak tego nie
robig. Ich obecne zachowanie oparte jest na poprzednich
warunkujacych je do§wiadczeniach.

Niestety, Ty i ja jesteSmy jak szczupak, pchly i ston. Wmoéwiono nam
lub wmowiliSmy sobie sami pewne rzeczy o zyciu i o nas, ktore czesto
nie sg prawdziwe. Sa to polprawdy albo sformulowania negatywne.
Tymeczasem wiele naszych biezacych dzialan wynika z weze$niejszych
doznan i uwarunkowan.

Innym, bardziej naukowym sposobem ujecia tego zagadnienia jest
przeSledzenie wynikow badan, jakie prowadzili psycholodzy.
Zgodnie z ich teoria, wdniu, w ktorym sie rodzisz, wlaczaja sie
w Twojej glowie trzy magnetofony. Zostaly one oznaczone jako role
osobnicze:

- rola rodzica,
- rola doroslego,
- rola dziecka.

Te magnetofony rejestruja wszystko, co dzieje sie wokot Ciebie oraz
w Tobie w zwiazku z emocjami, jakie odczuwasz i doS§wiadczeniami,
ktore staja sie Twoim udzialem. Owe emocje i do$wiadczenia sg stale
przechowywane w pod$swiadomo$ci po to, aby mozna je bylo —
w razie potrzeby - natychmiast przywolac.

Problem polega na tym, ze wiekszo$¢ tego, co w dziecinistwie

przyswoiliémy sobie poprzez wlasna nauke i wpojone zachowania,
dorostemu czlowiekowi nie jest niezbedna. A na dodatek mnostwo
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przechowywanych przez nas informacji nie jest prawda lub nie dziala
w naszym dobrze pojetym interesie czlowieka dojrzalego.

Nasz magnetofon z rola rodzica zarejestrowal wszystkie: zrob, nie
powiniene$, przestan, oraz reguly Zycia. Pozwdl, ze to zilustruje.
Prosze, uzupeknij nastepujace zdania:

Dzieci powinny by¢ widziane, ale nie ..........ccccccceeeeeveeeecveeenneen.
Nie 0dgryzaj Wi€Cej NiZ MOZESZ .....ccceevvveeeeeerrreeeeeirreeeeeenveenns
Nie chodz tam, gdzie Ci€ NiIe .......cceeeeeeeeiivieeeeeiieee e,
NigdY NIE MOW Z .evveeieiiiiieeeeiieeeeeecteeeeeeeveeeeeeerveeeeeeaaaeeeas

Przeprowadz to doSwiadczenie na wspoétpracowniku lub przyjacielu.
Pewnie sie zdziwisz! Odpowiedzi beda takie same, mimo ze Ty i Twdj
przyjaciel nie slyszeliScie tych stwierdzen od lat, nigdy ich nie
zapomnieli$cie. Zostaly zasiane wwaszej podswiadomos$ci. Aby
odnie$¢ sukces w sprzedazy, musisz uSwiadomi¢ sobie te wszystkie
rzeczy. Zajmiemy sie tym troche pozniej.

Czy chcesz pozna¢ najwazniejsza przyczyne klesk w sprzedazy? To
lek przed odrzuceniem. A teraz powiedz, jak sadzisz, gdzie rodzi
sie lek? Przeczytaj jeszcze raz kilkanascie ostatnich zdan,
a znajdziesz odpowiedz.

Jedynym sposobem, aby wyeliminowa¢ lek przed odrzuceniem, jest
nagranie nowego zestawu wewnetrznych taSm, ktore uksztaltujg
nowy wzorzec zachowania, zdolny zastapi¢ ten obecny, wyznaczany
przez funkcjonujacg lub oryginalng tasme leku przed odrzuceniem,
nagrang w poczatkach Twego zycia.

Kup ksiazke


http://ebookpoint.pl/page354U~rt/e_016b_ebook

Tych starych taSm nie mozesz skasowac, mozesz jednak stworzy¢
nowe, a one usung stare niepozadane reakcje. To rola magnetofonu
doroslego - zaja¢ sie wyuczong informacja plynaca z magnetofonu
rodzica i zweryfikowaé ja poprzez konfrontacje z rzeczywisto$cia.
Pozwoél, ze podam przyklad.

Wielu ludzi przechodzi takie "przeuczenie" w wyniku do$wiadczen.
Mark Twain opowiada historyjke o kocie, ktéry usiadl na goracym
piecu. Ten kot nie usiad} juz nigdy na goragcym piecu. Ale przestal tez
przesiadywac na cieplym piecu. Po prostu wycofal sie z siadania na
piecach. "Przeuczyl sie" w wyniku doswiadczenia.

Nasza rola doroslego odpowiedzialna jest za uaktualnianie starych
informacji  iuczynienie ich mozliwymi do zastosowania
i funkcjonowania w $wiecie dojrzatym.

Osobnicza rola dziecka utrwala wszystkie emocje: milo$¢, Iek,
nienawi$¢, rado$¢, podniecenie. Wiekszo$¢ ludzi chcialaby
postepowac jak dzieci, gdyby tylko byli przekonani, ze ujdzie im to
na sucho. Jednak wszyscy jesteSmy uzaleznieni od tego, co mysla
inni. Nie lubimy robi¢ z siebie durniéw. Wielu z nas tkwi psychicznie
we wlasnym dziecinstwie, z jedng tylko ro6znica - nie jesteSmy juz
dzie¢mi. "Nie rob tego! Nie rob tamtego! Dlaczego zadajesz tyle
pytan? Pozwol mamie i tacie, by Ci pomogli". Z czasem ta lista sie
wydluza. "Nie mozesz tego zrobi¢! Nie masz wygladu, pieniedzy,
wyksztalcenia, doSwiadczenia. Nikomu z naszej rodziny nigdy sie to
nie udalo. Nie mozesz tego zrobi¢, bo jeste$ za stary, bo jeste$ za
mlody. Jeste$ czarny, jeste$§ kobieta..." Juz dosy¢, ten scenariusz,
powtarzany milion razy dziennie, hamuje osobisty rozwo;j.
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Prowadzisz wewnetrzny dialog ze $wiadomoscia i pod§wiadomoScia,
ktéry trwa dzien i noc, z szybkoscia kilkuset stow na minute. Jakie
informacje sobie przekazujesz?

"Nie zapamietuje nazwisk. Tyje od wszystkiego, co zjem. Jestem, jaki
jestem, nie potrafie sie zmieni¢. Nie wygladam dobrze. Nic nie
potrafie zrobi¢ jak trzeba. Jestem niezdarg. Nie umiem ruszy¢ do
przodu". Lista takich samounicestwiajacych dialogow jest
nieskonczona.

Zadanie:

Magnetofon wewnetrznego dialogu

Polecenie do arkusza I

Przez nastepnych 48 godzin wsluchuj sie w sw6j wewnetrzny dialog,
czy tez rozmowe z soba. Ten dialog umacnia Twoje wczesne
wierzenia i podjete w zyciu decyzje.

Zapisuj wychwycone sentencje i opisz co one dla Ciebie znaczg.
Korzysé¢

Umozliwi Ci wejScie na droge zmian. Zanim bedziesz w stanie sie
zmieni¢, musisz uzyskac¢ $wiadomos¢ owego wewnetrznego dialogu.
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Arkusz I: Magnetofon wewnetrznego dialogu

Co moéwie lub mysle Co to znaczy
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