— PRZYKLADOWY ROZDZIAL

. KATALOG ONLINE
. ZAMOW DRUKOWANY KATALOG™

0 CENNIK T INFORMACJE

- ZAMOW INFORMACJE
0 NOWOSCIACH

. ZAMOW CENNIK™

Wydawnictwo Helion
ul. Kosciuszki 1c
44-100 Gliwice

tel. 032 230 98 63
e-mail: helion@helion.pl

Grzeczne dziewczynki niezle GRZECZNE

sprzedaja. W czym sg lepsze DZIEWCZYNKI
od kolegow handlowcow? NIEZLE

Autor: Elinor Stutz

Ttumaczenie: Agnieszka Sobolewska
ISBN: 978-83-246-0946-8

Tytut oryginatu: Nice Girls Do Get The =
Sale: Relationship Building That Gets Results one
Format: A5, stron: 240

Podrecznik sprzedazy ,,na grzeczng dziewczynke”
My, kobiety, subtelniej i skuteczniej poruszamy sie w sieci kontaktéw miedzyludzkich,
zblizamy do klientéw, sktadamy oferty handlowe i wzbudzamy zaufanie. Dostrzegamy
niuanse, ktorych nasi (czesto gruboskorni) koledzy nie zauwazaja. Krotko mowiac,
mamy wszystko, co trzeba, aby bi¢ handlowcéw ptci meskiej na gtowe.
Jesli jeste$ grzeczna dziewczynka, podbijasz Swiat pracowito$cia i sumiennoscia.
Bycie grzeczng dziewczynka popfaca. | to, jak na ironie, poptaca wtasnie w sprzedazy
- w $wiecie twardych zagrywek, manipulacji i ustawicznie naduzywanego zaufania.
To wiasnie tu - jak nigdzie indziej w biznesie - brakuje kobiecego ciepta i zyczliwosci.
Z tej ksiazki dowiesz sie, jakie mozliwosci czekaja grzeczng dziewczynke w twardym
Swiecie handlu:

* sprzedawanie produktéw nowych i nieznanych marek na rynku opanowanym
przez gigantow,

e pisanie e-maili i listow handlowych, ktérych klient nie ma prawa odrzucic,

e prezentacja handlowa grzecznej dziewczynki,

* dostrzeganie waznych sygnatéw (umiejetnos¢ przejrzenia na wylot maski
klienta),

 zdobywanie sprzymierzencow (konsekwentne i owocne poszerzanie Sieci
kontaktow),

e faczenie technik sprzedazy z Twoim stylem osobowosci.

,Grzeczna, wytrwata, skromna, pracowita, solidna, wiarygodna, Swiecaca przyktadem,
ambitna, niezawodna, pomocna, zyczliwa, rozsadna i uczciwa... czy szefowie i klienci
moga chcieé od Ciebie wiecej?”

Elinor Stutz
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Osobowosc
sprzedawcy

— czy masz fo,
co lrzeba?

Aby rozpocza¢ kariere w sprzedazy albo rozkreci¢ biznes, potrzeba wiele
odwagi. Dla kobiety podjecie pracy w sprzedazy wigze si¢ ze szczegdl-
nymi wyzwaniami. Oprécz oferowania wartosci i promowania wlasnych
ustug trzeba takze pozna¢ pewne nienamacalne aspekty, takie jak ludzkie
emocje oraz idee i stowa, ktére motywujg rozméwcéw do zostania naszymi
klientami.

Odkrywanie tych niematerialnych wartosci opiera sie na Twojej zdolno-
$ci do odczytywania reakcji potencjalnego klienta. Zwré¢ uwage na to,
kiedy twarz mu sie rozjasnia, a kiedy marszczy brwi, co go ekscytuje, a co
sprawia, ze krzyzuje rece na piersi. Zaobserwuj, co takiego robisz, aby
zmotywowaé potencjalnego klienta do przejscia do nastepnego etapu cy-
klu sprzedazy.

Oprocz celéw sprzedazowych musisz ustala¢ sobie osobiste cele dotyczace
zdobywania wiedzy, dzieki ktérej osiggniesz sukces. W kategorii wiedzy
mieszcza si¢ umiejetnosci sprzedazowe, znajomos¢ wlasnej branzy, modele
biznesowe najwazniejszych konkurentéw oraz branze i firmy Twoich po-
tengjalnych klientéw.
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Realizacja wszystkich tych celéw zajmuje bardzo duzo czasu i bedziesz
mie¢ wrazenie, ze si¢ cofasz, zamiast posuwac¢ sie naprzéd. Musisz by¢ go-
towa, aby wytrwa¢ na przekér trudno$ciom. Kolejnym kluczem do sukcesu
jest przyjmowanie negatywnych komentarzy uprzejmie, z usmiechem, tak
jak przystalo na grzeczng dziewczynke, a potem robi¢ swoje z jeszcze wiek-
sza determinacja. Najcze$ciej okazuje sie, ze ta negatywna postawa danej
osoby wynika z jej braku wiary w siebie. Boi si¢, ze uda Ci si¢ to, co jej sie
nie powiodlo. Wszystko zalezy od Twojego nastawienia. Jesli ta negatyw-
nie odnoszjca sie do Ciebie osoba boi sie Twojego przysztego sukcesu, to
znaczy, ze naprawde wierzy, iz Ci sie uda. Dlatego powinna$ na negatywne
komentarze reagowa¢ usmiechem! Przeksztal¢ negatywne odczucia w moty-
wacje dajacg Ci naped do odniesienia sukcesu.

Branza kserokopiarek w latach 90. byta tak trudna i wigzata si¢ z tak duza
rywalizacja, ze az trudno byto nadazy¢ z liczeniem przychodzacych no-
wych pracownikéw i odchodzacych starych. Sprzedawcy po prostu sie
poddawali. Nie byli gotowi na wlozenie wysitku w pokonanie przeszkéd
czy w zmotywowanie sie do przej$cia na nastepny poziom.

Jedno z moich ulubionych wspomnien wiaze si¢ z mojg pierwsza praca.
Prowadzitam spis oséb, ktére zatrudnily sie w firmie i odeszty w ciggu 30
dni lub jeszcze szybciej. Trzeba tu zaznaczy¢, ze wszystkie te osoby byly
mezczyznami. Kiedy zapisywatam ich nazwiska w notatniku i wykresla-
tam je, kiedy odchodzili, zastanawiatam sie, czy kobiety tez by tak szybko
rezygnowaly, gdyby dano im taka okazje. A oni odchodzili, nie oglada-
jac sie za siebie.

Z podstawowej grupy pieciu handlowcéw dwoch odeszto przed konicem
pierwszego roku. Jeden z nich zajmowal sie sprzedazg specjalistycznego
kalkulatora, ktorego rynek szybko sie kurczyt. Drugi nalezal do kategorii
sprzedawcéw bojacych sie proponowac¢ transakgje. Potrafil zaprzyjaznic sie
z potencjalnymi klientami, ale czul obawe przed pomaganiem im w roz-
wigzywaniu probleméw i proponowaniem dokonania zakupu.

Kolega, ktéry przypomnial mi kilka nazwisk z mojego spisu, byt w biu-
rze w San Francisco tego dnia, kiedy ztozytam wymdowienie. Przefakso-
walam mu te liste, z moim wykreslonym nazwiskiem na samej gorze. Ku
mojemu zaskoczeniu i zazenowaniu akurat w momencie otrzymania listy
przy faksie stat dyrektor dziatu sprzedazy.

Jego moj spis, zatytutowany ,,Firmowa lista ludzi do odstrzatu™, nie roz-
bawil, ale m6j kolega zasmiewat sie do rozpuku.
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Zawsze odnosi¢ sukces — to moja mantra. Gdyby w ktérym$ momencie
powinela mi si¢ noga, bylby to dla mnie straszny wstyd. Nie znam stowa
»porazka”. Niepowodzenie po prostu nie wchodzi dla mnie w gre. Kiedy
napotykam trudnosci, staje z boku i analizuje, w ktérym miejscu utkne-
tam i jakie mam mozliwosci, i uktadam dalszy plan dziatania.

Wiara we wlasne pomysly i zdolnosci zawsze pomagata mi przejs¢ przez
trudny okres. Chciatabym wrecz publicznie podzigkowaé tym osobom,
ktére przewracaly oczami i szyderczo si¢ usmiechaly, kiedy méwitam im,
na co mam zamiar si¢ porwad. Dzigkuje takze tym, ktérzy méwili:

WUz za duzo ludzi oferuje szkolenia z zakresu sprzedazy, ksigzki i plyty CD”
oraz:

110 mit, ze mozna zarobic w internecie — nie wierz w to i nie marnuj czasu”.

Dlaczego, zapytasz, miatabym dziekowa¢ tym ludziom? Uwielbiam trudne
wyzwania, a oni wlasnie takie przede mna postawili. Opracowywanie kre-
atywnych, nowych metod osiggania celéw stanowi cze$¢ tego wyzwania
i zabawy zwiazanej z rywalizacj. Poza tym czerpie ogromna satysfakcje
z udowadniania, ze mam racje!
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Moja historia

Przez pietnascie lat wychowywatam w domu dwoje dzieci. Przez ostatnie
osiem lat prowadzitam z domu firme oferujacy ustugi z zakresu przepisy-
wania i edycji tekstéw, kt6rg zajmowatam sie, kiedy dzieci byly w szkole.

Dochody tej firmy pomagaly w codziennych wydatkach, byly jednak ogra-
niczone. Siedzie¢ przy klawiaturze i pisa¢ mozna tylko przez skoriczong
liczbe godzin dziennie, a za godzine takiej ustugi mozna pobiera¢ tylko
pewna okre§long kwote.

Oboje z me¢zem wiedzieliémy, ze pewnego dnia bede musiata zacza¢ pra-
cowaé w pelnym wymiarze godzin. Mieli$my duze watpliwosci co do mo-
ich umiejetnosci i predyspozycji, skoro siedziatam przez pietnascie lat
w domu. Pewnego wieczoru maz przyszedt do domu i oznajmit:

WJuz wiem. Masz osobowost sprzedawocy!”.

Z niedowierzaniem zapytatam cicho:

» 10 komplement czy obelgas”.

Na poczatku wyobrazalam sobie sprzedawce jako nieogolonego, zujacego
gume handlarza uzywanymi samochodami w kraciastej marynarce. Samo
stowo ,,sprzedawca” kojarzylo mi si¢ niezbyt przyjemnie.

Teraz, z perspektywy czasu, wiem, ze to prawda — faktycznie mam oso-
bowo$¢ sprzedawcy. Zaczetam zupelnie inaczej postrzegaé znaczenie
tego stowa.

Jako sprzedawca mam intuicje i potrafie odczytywa¢ zamiary innych lu-
dzi. Jako kobiete handlowca obchodzi mnie to, co méwia mi moi kliendi,
i staram sie poméc im w osigganiu celéw. Kobiety maja na ogoét wieksza
potrzebe bycia lubiang i dbajg o to, by potrzeby wszystkich zostaly spel-
nione. Specjalistki ds. sprzedazy zwykle zrobia wiecej dla zapewnienia satys-
fakgji klienta, lacznie ze zwracaniem baczniejszej uwagi na szczeg6ly. Ozna-
cza to wiecej pracy, ale w efekcie przynosi §wietnie prosperujacy interes
dzieki staltym klientom, rekomendacjom i referencjom. Wiekszo§¢ mez-
czyzn sprzedawcow, z ktérymi pracowatam, tego nie rozumie. Na ogoét
daza oni do szybkiego zysku, a potencjalni klienci to wyczuwaja i wolg
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kupowa¢ od konkurencji. To z kolei decyduje o szybkiej rotacji sprzedaw-
céw i ich braku sukceséw.

Troszcz sie o innych, a oni w zamian okaza Ci lojalnosc.

Odpowiedz sobie na nastepujace pytania:

® & & & & O o o o o

Czy uwielbiasz wyzwania?

Masz determinacje, aby pokaza¢, ze masz stusznos$¢?

Szukasz tworczych rozwigzan?

W wiekszo$ci spraw jeste§ nieustepliwa?

Nie przejmujesz si¢, kiedy inni méwia ,,Nie” albo ,,Nie dasz rady”?
Bronisz wlasnego zdania?

Lubisz rywalizacje i stosowanie réznych wybiegéw i sztuczek?
Lubisz znajdowa¢ rozwigzania i pomaga¢ ludziom?

Wolisz sytuacje, w ktorej korzysci odnosisz i Ty, i klienci?

Przyjemnoé¢ sprawia Ci to, Ze jeste$ znana z osiggania swietnych
wynikéw w swojej firmie lub specjalnosci?

Sa to niezbedne cechy skutecznej specjalistki ds. sprzedazy.



