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ROZDZIAL 1.

Co z ta sprzedazy!?
Dlaczego nie lubimy
sprzedawad
i nie chcemy,
aby nam sprzedawano,
a uwielbiamy kupowac?

Kochaj i réb, co chcesz.

SW. AUGUSTYN

Z tego rozdzialu dowiesz sie:
e Dlaczego nie lubimy sprzedazy.
e Jak pienigdze wplywaja na przekonania i opinie.
e Dlaczego wolimy kupowac i co to ma wspélnego z poczuciem
kontroli.

e Jak zmieni¢ swoje przekonania na temat sprzedazy.
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Gdyby$my pokusili sie o przeprowadzenie badan spotecznych, aby
dowiedzie¢ sie, co ludzie mysla na temat sprzedawcéw i sprzedazy,
z duzym prawdopodobienistwem dowiedzieliby$my sie, ze zdecydo-
wana wickszo$¢ z nich ma odczucia negatywne. Na ogét wszystko, co
wigze sie ze sprzedaza, budzi w ludziach nieskrywang niecheé. Mimo
ze od pierwszego wydania tej ksigzki minelo ponad 15 lat i coraz wie-
cej 0s6b w ten czy inny spos6b zajmuje sie sprzedaza, ta niechec¢ wciaz
jest bezposrednio lub posrednio wyrazana.

W takich niesprzyjajgcych warunkach praca handlowca, sprzedawcy,
przedstawiciela, agenta czy akwizytora musi by¢ traktowana jako cos
gorszego i faktycznie tak jest. Decyzja o zajeciu sie sprzedaza jest wcigz
dla wielu os6b nietatwa i najezesciej podejmuja ja wtedy, kiedy wyczer-
pia sie juz wszystkie mozliwosci. Oczywiscie, jak w kazdym przypadku,
réwniez i w tym zdarzaja sie wyjatki. Praca handlowca w tzw. presti-
zowych firmach jest jak najbardziej pozadana, jednakze podejmujac
ja, wiekszos¢ osob i tak mysli w perspektywie o awansie w strukturach
firmy. Czyli cokolwiek by nie powiedzieé i jakkolwiek na to nie spoj-
rzeé, proces sprzedazy i zawod sprzedawcey sg tym, czego wickszosé
z nas stara sie unikac.

e Co powoduje taka nieche¢?

e (Czy ta nieched jest stuszna?

e (Czy naprawde rozumiemy, na czym polega sprzedaz?

e (Czy warto w ogéle zajmowac sie sprzedazy?

e Czy mozna czerpaé z tego zawodu rado$é i korzy$ci materialne?

Zanim odpowiemy sobie na te pytania, postarajmy sie przyjrze¢ uwaz-
niej procesowi sprzedazy.

14
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Inne spojrzenie
Jak to naprawde jest z tg sprzedaza?

Sprzedaz istnieje od zarania dziejéw. Jest ona motorem rozwoju gospo-
darki, narodéw, spoteczenstw i calej ludzkosci. Ilekroé przechodzimy
obok obrazu znanego malarza, zachwycamy sie jego picknem. Zachwy-
camy sie réwniez picknem poezji, prozy, architektury, muzyki i wszyst-
kich tych dziet sztuki, ktére stworzyla ludzka reka.

Czy mogliby$my jednak je oglada¢, gdyby kazdy z ich autoréw gleboko
ukrywal swoje dziela przed caltym §wiatem? Skoro jest autor, jest jego
dzielo i jest ktos, kto to dzielo oglada, musi by¢ jeszcze ktos, kto spra-
wil, ze to dzieto mozna ogladaé. Niewazne, kto jest tym kims$. Moze nim
by¢ nawet sam autor. Wazne jest natomiast to, ze polaczyl on dzieto
z jego odbiorcami.

Oznacza to, ze dokonala sie sprzedaz tego dzieta. Nawet jezeli autor
postanowil odda¢ je do muzeum lub przekaza¢ komus w postaci daro-
wizny, to tez dokonal jego sprzedazy. Dlaczego? Znalezienie odpowie-
dzi na to pytanie jest rzecza najistotniejsza. W tym momencie dotykamy
bowiem samej istoty pojecia ,,sprzedaz”. Jak sie za chwile okaze, zro-
zumienie tego, czym tak naprawde sprzedaz jest, sprawi, ze inaczej na
nig spojrzymy.

Jak juz wiemy, zgodnie z przyjeta definicja sprzedaz to wymiana towaru
badz ustugi na pienigdze. Czyli zgodnie z tym tokiem rozumowania
przekazanie komus obrazu nie jest sprzedaza. A nie jest nig, poniewaz
nie ma miejsca wymiana obrazu na pienigdz.

Przyjrzyjmy sie blizej tej sytuacji. Moze warto zrewidowac te definicje?
Najlepiej bedzie, jesli przesledzimy caly proces od poczatku do korica.

Najpierw w umysle malarza rodzi sie jakas idea, ktéra z dnia na dzien
i z godziny na godzine przybiera realny ksztalt w postaci zamalowanego

I5
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w okreslony sposéb plétna. Nastepnie zafascynowany zbieracz podzi-
wia dzieto w pracowni artysty. Artysta, zachwycony tym, ze kto§ w ogoéle
zwrécil uwage na jego dzielo, z nieznanych nam blizej powodéw posta-
nawia przekaza¢ temu komus 6w obraz. Obraz trafia na Sciane. T wyda-
waloby sie, ze to koniec opowiesci. Pozwolmy jednak, aby w klepsy-
drze przesypaly sie ziarna czasu.

Minely lata. Nasz artysta z nikomu nieznanego amatora stat sie znanym,
podziwianym malarzem. Jego obrazy osiggaja wysokie ceny i wiszg
w najlepszych galeriach i domach kolekcjoneréw dziet sztuki oraz zwy-
ktych snob6w. Szybciej sa sprzedawane, niz on jest w stanie malowad.

Sq sprzedawane, a nie przekazywane, dawane w prezencie, rozdawane.

W naszym pojeciu i zgodnie z ogélnie przyjeta definicja to, co stalo sie
na poczatku, czyli przekazanie obrazu, to co$ zupelnie innego niz jego
sprzedaz. Tam nie bylo pieniedzy, a tu s3. Ot6z nie jest to prawda.
Cho¢ wydaje sie to myleniem pojed, to trzeba zrozumied, ze pomiedzy
tymi dwiema czynno$ciami nie ma zadnej réznicy z wyjatkiem poja-
wiajacego sie pienigdza.

Co zrobil nasz bohater, oddajac w dobre rece swoje pierworodne dzieto?
Czy nie dokonal swego rodzaju sprzedazy? Sprzedazy wlasnego punktu
widzenia rzeczywisto$ci, swoich umiejetnosci, swojego warsztatu
i wreszcie swojego zrozumienia roli i miejsca sztuki w umystach ludzi?
Nie otrzymal za to pieniedzy. Otrzymal natomiast zaplate w postaci
innej waluty. Walutg tg byly wdzieczno$é, uznanie i docenienie tego
gestu przez kogos, kto posiada taka walute i potrafi ja we wlasciwy spo-
s6b wydawac.

Przypomnijmy sobie z historii i czaséw nam wsp6lezesnych przyklady
nikomu nieznanych ludzi, ktérych praca i jej wytwory sa dzi§ zamie-
niane na pienigdze praktycznie zupelnie bez ich udzialu. Mozemy mno-
zy¢ przykltady wielkich malarzy, ktérym za zycia nie starczato srodkéw
na przezycie, a dzisiaj na aukcjach ich obrazy osiagaja ceny dziesiatkow

16
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milion6w dolar6w. Wspomnijmy poetéw, kt6rzy marzyli o tym, aby kto§
wydal ich tomik wierszy bez jakiejkolwiek zaptaty. Twoércéw znanych
nam marek samochod6w i komputeréw, ktérych przyszla kariera
rodzila sie w starych garazach lub ciasnych warsztatach. Ich imperia
rozciagaja sie dzis na caly $wiat, a klienci zapisuja sie lub ustawiaja
w kolejkach, aby kupi¢ ich produkty. Ich praca bylo sprzedawanie innym
ludziom siebie, swoich idei, pomysléw i wizji. Chcieli, aby dokonata sie
sprzedaz w postaci zamiany ich pomysléw, ustug czy produktéw na
akceptacje w oczach i umystach innych ludzi. Ludzi ptacacych inng
waluta, ktérag moga by¢ wspomniane w naszym przykltadzie wdziecz-
no$¢, uznanie i docenienie gestu.

Waluta ta moga tez by¢:

o kontakty,

¢ informacja,

¢ rekomendacje,

e zacheta i wiara,

e wskazanie wlasciwej i sprawdzonej drogi,

e anawet wsparcie duchowe.
Nie sa to pienigdze, ale jest to bardzo warto$ciowa waluta, ktéra nie
jest niczym innym jak zaplatq za produkt.

To jest wlagnie to prawdziwe i wlasciwe zrozumienie pojecia ,,sprze-
daz”. Jakze inne niz to znane nam, wypaczone i znieksztalcone spotecz-
nie, zbyt czesto budzace niepotrzebne negatywne odczucia. W spole-
czenstwie funkcjonuje wiele pojeé, ktére wymagaja przedefiniowania,
tak aby tres¢, ktorej dotycza, niosta ze soba o wiele wiecej informacji
niz do tej pory.

W tym $wietle wizyta u lekarza nie r6zni si¢ niczym od zakupu telewi-
zora, a zakonczona sukcesem rozmowa rekrutacyjna — od sprzedazy

|7
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polisy ubezpieczeniowej. Kazde przedsiebiorstwo, parafrazujac stowa
Petera Druckera (wielkiego autorytetu w dziedzinie zarzadzania), funk-
cjonuje po to, aby generowac zysk. Zysku za$ nie da sie osiggna¢ w inny
spos6b, jak tylko sprzedajac to, co sie posiada, niezaleznie od tego, czy
bedzie to pomysl, ustuga, czy tez towar.

Warto jednak uswiadomic sobie, ze niezaleznie od tego, czy chcemy,
czy tez nie, i tak przez caly czas co§ komus sprzedajemy. Takie spoj-
rzenie na nasza prace zmienia nasz paradygmat. Podobnie jak uzmy-
stowienie sobie faktu, ze samolot jest najbezpieczniejszym $rodkiem
lokomocji, pomaga podchodzié¢ z dystansem do wszelkich doniesien
prasowych i spokojnie planowaé podréz za ocean. Chociaz ludzkie
myslenie, podszyte r6znego rodzaju nieuzasadnionymi lekami i irracjo-
nalnymi przekonaniami, jest silniejsze od wszelkich danych i faktéw.

Kazdy czlowiek ma umiejetnosé uczenia sie poprzez obserwacje i dzia-
anie. By¢ moze wlasnie dlatego tak wiele oséb, ktére mialy problemy
w szkole, odnosi sukcesy w zyciu dorostym. Zaczynajac od pierwszych
tygodni zycia, niemowle uczy sie poprzez obserwacje dorostych. Juz
w wieku kilku lat potrafi méwié ptynnie i poprawnie pod wzgledem
gramatycznym.

Przez nastepne lata uczy sie zachowan spolecznych, wygrywania i prze-
grywania, sukceséw i porazek. Przez cale swoje zycie czlowiek sie uczy,
czy tego chce, czy nie. Dlatego kazdy z nas posiada pewne umiejet-
nosci, ktére sg potrzebne do tego, aby skutecznie sprzedawac siebie.
Kobiety wiedza, jak majg sie zachowywaé, aby przyciaggnac¢ uwage
mezcezyzn, a mezezyzni — co robié, aby zdoby¢ kobiete. Naukowcy
wiedza, 0 czym pisaé i co méwié, zeby zdoby¢ fundusze na badania,
a przez to i na swoje zarobki. Politycy — jak méwié i co obiecywac,
aby wygra¢ wybory. Kazdy z nas posiada te umiejetnosci, jednakze sg
one gleboko ukryte albo wymagaja wlasciwego uksztaltowania.

18
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Warto jednak pamietaé, ze umiejetnosé sprzedawania siebie nie jest
jednoznaczna i nie gwarantuje sukceséw w profesjonalnej sprzedazy.
Nie istnieje dodatnia korelacja pomiedzy umiejetnoscia sprzedawania
siebie a sprzedawaniem konkretnych produktéw lub ustug. Osoby,
ktore dobrze sie sprzedaja, sa najczesciej otwarte, fatwo nawigzuja
kontakty z innymi, potrafig przekonywaé innych do siebie i swoich
pomysléw. Takie cechy na pewno pomagaja skuteczniej sprzedawad.
Jednakze bardzo czesto najlepsi sprzedawcy to osoby introwertywne,
skoncentrowane i analityczne. Takich handlowcéw spotykam czesto
w firmach, ktore kierujg swoja oferte do biznesu, sprzedajac ztozone
systemy i rozwigzania. Wielu handlowc6w to osoby, ktére nie bryluja
w grupie, nie sg zlotoustymi méwcami i czesto niechetnie poznajg
nowych ludzi. Niemniej jednak takze i oni maja znajomych i przyja-
ci6l. Takze i oni potrafig przekonaé¢ innych do sprzedawanych przez
siebie produktéw. Trzeba mie¢ to wszystko na uwadze, poniewaz nie-
ktorzy trenerzy i méwcey motywacyjni kladg nacisk na umiejetnosé
sprzedawania siebie, ktéra podobno jest kluczowa dla odniesienia suk-
cesu w sprzedazy. Bez watpienia jest ona pomocna, ale nie gwarantuje
sukcesu.

Co zatem sprawia, ze w wiekszosci 0s6b sprzedaz weiagz budzi nieskry-
wang nieche¢? Ot6z wynika to gléwnie z dwoch powodéw:
e powigzania procesu sprzedazy z pieniedzmi,

e braku poczucia kontroli nad tym procesem.

Pieniadze

Zgodnie z przyjeta definicja i potocznymi opiniami sprzedaz to wymiana
towaru i uslug na pieniadze. Wiele 0s6b nie zdaje sobie sprawy z tego,
ze to wlasnie jest podstawowa przyczyna, dla ktérej nie lubimy sprze-
dazy: w naszych umyslach sprzedaz wiaze sie z pieniedzmi. I nie byloby
w tym nic ani dziwnego, ani zlego, gdyby nie fakt, ze dla wiekszos$ci
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ludzi stowo ,,pienigdze” ma zabarwienie negatywne. Nie znaczy to oczy-
wiScie, ze pieniadze sa faktycznie czyms$ zltym. Jak pokazuje zwykla,
codzienna obserwacja tego, co dzieje sie wokol nas, to nie pieniadze,
ale ich brak jest przyczyna wszelkiego zla na swiecie. Czlowiek, ktéry
zarabia tysigc razy wiecej niz Srednia krajowa, nie wytwarza tyle $mieci,
ile tysigc obywateli. Nie spozywa tyle pozywienia, ile tysigc 0s6b, nie
posiada tysigc razy wiecej przedmiotéw. Nie zuzywa tysigc razy wiecej
energii. Jednakze bardzo czesto daje prace temu tysigcowi ludzi, pro-
dukuje dla nich energie, zywno$¢ i wplywa na wzrost dtugosci i jakosci
zycia kazdego z nich.

7. drugiej strony, wystarczy pojechaé¢ do jednego z krajéw latynoamery-
kanskich i przespacerowac sie w dzielnicach biedy, aby poja¢, czym jest
brak pieniedzy w miejscach, gdzie Srednia wieku mezczyzny wynosi
niewiele ponad trzydziesci lat.

By¢ moze gdyby udalo sie nam odrzuci¢ powigzanie sprzedazy z pie-
niedzmi, nasz stosunek do niej stalby sie bardziej przyjazny. Na pozér
wydaje sie to niemozliwe. Skoro ide do sklepu i kupuje bochenek chleba,
to w tej czy innej formie musze za niego zaplaci¢. Moge wyjaé z port-
fela kilka monet lub banknotéw. Moge do tego celu uzyé karty kredy-
towej lub telefonu. Niemniej jednak zaptaci¢ musze.

OczywiScie ani Ty, ani ja nie jesteSmy w stanie zmieni¢ przekonania
o tym, ze pieniadze sg przyczyna wszelkiego zla.

Jednakze tym, co mozemy i powinni§my zmieni¢, sg nasze przekona-
nia, ktére niczym nie r6znig si¢ od przekonan naszych potencjalnych
klientéw. Oczywiscie, mozesz ich nie zmienia¢, mozesz je zaakcepto-
waé lub wyprzed, ale predzej czy p6ézniej zacznie Ci to przeszkadzaé
w osiggnieciu swoich celow.

Czesé sprzedawcow, szezegolnie tych kierujacych swoja oferte do klien-
tow indywidualnych, nie moze odnie$é sukcesu w swoim zawodzie
wlasnie przez to, ze nie potrafi poradzi¢ sobie z niechecia ludzi do
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kupowania (czytaj: wydawania pieniedzy) na oferowane przez nich pro-
dukty i ustugi. To jedna kwestia. Druga to fakt, ze sami sprzedawcy
maja wewnetrzne opory przed przyjmowaniem zaplaty za swoje ushugi
lub produkty. A jezeli juz biora, to czesto w ich glowach istnieje jakas
granica, poza ktorg nie potrafiag wyjsc.

Pisze o tym z wlasnego doswiadczenia. W mojej glowie tez przez wiele
lat byta pewna granica, poza ktérg trudno bylo mi wyjsé.

Prowadzitem kiedys coaching z jednym ze sprzedawcéw w wydawnic-
twie, ktore sprzedawalo powierzchnie reklamowa w swoich magazy-
nach. Podczas spotkania z klientkg reprezentujaca duzg i znang firme
z branzy kosmetycznej zaproponowal jej umieszcezenie reklamy na poto-
wie strony lub na calej. Klientka przypuszczata, ze cena za strone
bedzie znacznie wyzsza niz za pot, dlatego starata sie sprowadzié roz-
mowe do technicznego aspektu zamieszczenia reklamy wlasnie na
powierzchni potowy strony. Kiedy jednak ustyszala, jaki jest koszt
zamieszczenia reklamy na calej stronie, do czego bardzo zachecat ja
sprzedawca, zdziwila sie okazyjna cena i zdecydowala sie na takie roz-
wigzanie. Po spotkaniu sprzedawca byt caly w skowronkach, az zapo-
mnial o tym, ze powinni§my porozmawia¢. Oczywiscie, nie omieszka-
fem mu o tym przypomnied.

Fragment naszej rozmowy wygladal mniej wiecej tak:
Ja: Widze, ze jestes zadowolony z przebiegu rozmowy?

On: Jasne. Sprzedalem calq strong. Wreszcie zrobig plan, po raz
pierwszy od trzech miesiecy. Mam jeszcze kilka spotkan w tym
miesigcu i wiem, zZe te dwa tysigce na pewno dorobie.

Ja: Gratuluje. Z tego, co pamietam, strona kosztuje dwanascie
tysiecy. Czy tak?

On: Tak. Ja mam plan na osiemnascie. Cztery juz zrobilem, wigc
zostaly mi jeszcze dwa.
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Ja: Jakq najdrozszq reklame udato ci sie sprzedac na jednym
spotkaniu?

On: Za dwanascie i pdl tysigca. Teraz prawie wyrdwnatem swdj
rekord.

Ja: A jaka jest najdrozsza reklama w waszym magazynie?

On: No wiesz, rozkladowka plus wkitadka z kuponem. Razem
dwadziescia dwa tysigce.

Ja: Dlaczego nie zaproponowales klientce tego rozwigzania?
On: Za dwadziescia dwa tysigce?! To kupa forsy!

Ja: Pamigtasz reakcje klientki na dwanascie?

On: Tak, nawet nie pytata o rabat.

Ja: Czyli?

On: Czyli pewnie wzielaby za dwadziescia dwa, a moze po rabacie
za dwadziescia?

Ja: Jakie wnioski ci sie nasuwajg?

On: Chyba przerazila mnie wielkos¢ kwoty. Myslalem, Ze to duzo,
poza tym myslatem o planie.

Takich przyktadéw mozna poda¢ wiele.

Wielu handlowc6w nie sprzedaje tyle, ile chee, za tyle, za ile by chciato,
poniewaz ograniczaja ich wlasne przekonania na temat tego, jak duzo
i za ile moga sprzedac.

To przede wszystkim nasze przekonania wplywaja na to, na co zwra-
camy uwage. To, na czym sie koncentrujemy, ma wplyw na podejmo-
wane przez nas decyzje, one za$ ksztaltujg nasze dzialania, a z nich rodza
sie wyniki, ktére osiagamy. Z kolei na wyniki patrzymy z perspektywy
przekonan na temat tego, co jest, a co by¢ powinno. I tak koto sie zamyka.
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Przekonania

Koncentracja

Dziatania

Dysponujemy $wiadomym umyslem i sami mozemy oceniaé swoje
dokonania oraz to, czy jesteSmy z nich zadowoleni, czy tez nie. Innymi
sfowy, mozemy podejmowa¢ swiadome decyzje.

Zastanéwmy sie zatem, co mozemy zrobié.

Czy mozemy zmienié¢ dzialania? Mozemy. Mozemy dziataé wiecej
i inaczej. Mozemy prébowac r6znych metod. Jednakze praktyka poka-
zuje, ze zmiana przyzwyczajen i nawykéw to bardzo czaso- i praco-
chlonny proces. Kazdy z nas ma sw6j wlasny, indywidualny sposéb
dzialania. Gdyby bylo inaczej, w firmach, w ktérych handlowcow szkoli
sie w oparciu o konkretng metode, wszyscy sprzedawaliby z taka sama
efektywnoscig. Tak jednak nie jest.

Dzialaé wiecej lub inaczej nie zawsze oznacza efektywniej. Wiecej pracy
nie oznacza lepszych efektéow. Jezeli wykonasz sto rozméw telefonicz-
nych i zrobisz to z niewlasciwa postawa, jakie beda efekty?

To moze zmienmy wyniki (efekty pracy)? To jest najlepsze rozwiaza-
nie, tylko dla wiekszosci z nas bardzo trudne do wykonania. Nie mozna
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w $wiecie rzeczywistym z rézy zrobié fiolka, kiedy juz wyrosnie z ziemi.
Jak wiadomo, efekty sa wynikiem pewnego procesu. Jezeli chcemy,
aby na naszej dzialce wyrést fiotek, musimy zakupi¢ sadzonki fiotka,
nie r6zy. Zatem na efekty nie mamy bezposredniego wplywu. Mozemy
na nie wplywac jedynie poprzez stosowanie wizualizacji, czyli kreo-
wanie efektéw, zanim one sie pojawia. Jest to zadanie, ktére wymaga
duzego zaangazowania i regularnosci. Pozostaja nam zatem te elementy,
na ktére mozemy wplynaé i ktére s przyczyna okreslonych dziatan,
jakie podejmujemy, oraz efektéw, ktére te dzialania przynosza. Mam
na my§li przekonania i koncentracje.

Przekonania

Przyjrzyjmy sie i zastan6wmy, jakie przekonania Ci shuza, a jakie prze-
szkadzaja. Jezeli cheesz osiagnaé okreslone efekty, a masz jakies prze-
konania, ktére Cie hamuja, mozesz zrobi¢ trzy rzeczy:

e Nie zmieniaé nic i dalej dziataé tak, jak dziatasz, dazac do celu
i nie mogac go osiagnaé z powodu okreslonych przekonan.

e Zrezygnowac¢ z efektéow, o ktérych marzysz lub ktére cheesz

mied.

e Zmieni¢ przekonania.

Dla naszych rozwazan przyjmijmy, ze sag dwa podstawowe rodzaje
przekonani:

e przekonania ograniczajace — dzialajace przeciwko Tobie;

e przekonania rozwijajace — dzialajace na Twoja korzysé.
Przekonania ograniczajace (ostabiajace) sg dla Ciebie niekorzystne,
bo przez nie stoisz w miejscu, nie osiagasz celéw, nie awansujesz lub
zmieniasz czesto prace, masz problemy ze zdrowiem, podejmujesz
niewlasciwe decyzje, masz problemy, z ktérymi nie mozesz sobie
poradzié itd.
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Przekonania rozwijajace (wzmacniajace) sg dla Ciebie korzystne, bo
dzieki nim rozwijasz sie, osiggasz cele, zarabiasz wiecej, awansujesz,
jeste$ zdrowszy(-sza), madrzejszy(-sza), bardziej zaradny(-na) itd.

Jedne i drugie moga przybieraé zaré6wno forme generalizacji, ktore
dotyczg Twojego ogélnego rozumienia otaczajacej Cie rzeczywistoSci
i tego, co myslisz na swoj temat, jak i pewnych regul, ktérymi kierujesz
sie w zyciu.
Przyktadami generalizacji mogg by¢:

o Jestem za stary, aby sprzedawad.

o Jestem zbyt mloda, aby mdc przekonac ludzi.

o Jestem za malo inteligentny, zeby poradzi¢ sobie z obiekcjami.

o Ludzie sq przebiegli i ztosliwi.

e To wstyd chodzi¢ po domach.

o Agent to najgorszy zawdd.

e Zycie jest smetne i nudne.

e Praca w handlu jest ciezka.
Tego typu przekonania — czyli innymi stowy to, co sadzimy na dany

temat — sg rodzajem etykiet, ktére utworzylismy w stosunku do ota-
czajacej nas rzeczywistosci i samych siebie.

Najczesciej te przekonania wyrazone sg w formie pewnych twierdzen
lub definicji, ktére opisuja to, w jaki sposéb wedlug nas ré6zne sytuacje
i zjawiska sg ze sobg wzajemnie powigzane. Na przyklad:

o Jezeli klient mnie polubi, to kupi ode mnie.
o Jezeli wykonam zakladany plan, to jestem dobrym handlowcem.
o Jezeli klient mowi glosno, to znaczy, ze jest zdenerwowany.

e Poniewaz mam niepewnq prace, to jestem nieszczesliwa.
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o Skoro klient zadaje duzo pytan, to zapewne niczego ode mnie
nie kupi.

e Zawsze si¢ spézniam, kiedy mam wazne spotkanie.

o Kiedy sig spiesze do klienta, zawsze zapominam czegos wzigé.
o [m wigcej ja pracuje, tym bardziej inni si¢ obijajq.

o Kiedy jestem mily, to klienci mnie wykorzystujq.

e  Mam kilopoty z umdwieniem si¢ z klientami przez telefon.

Zwr6é uwage, ze zasady przyjmuja pewng forme, ktéra przypomina
twierdzenia matematyczne lub fizyczne:

o jezeli..., to...;

o jak..., to...;

® poniewdz..., to...;
e skoro..., to...;

o kiedy..., to...;

e im... tym... itp.

W wiekszosci zasady te funkcjonuja na poziomie nie§wiadomym, a im
czesciej s wypowiadane przez nas na glos, tym bardziej sa warunko-
wane. W naszych myslach i wypowiedziach przekonania bardzo cze-
sto wystepuja w formie skréconej, np.:

e To wstyd w moim wieku sprzedawac po domach.

o Mlodych nie zatrudniajq w tej branzy.

o W sprzedazy nie da si¢ uczciwie zarobié.

o Zle si¢ czuje, kiedy mam wrazenie, e klient mnie nie lubi.
o Pewnie mnie nie lubi, bo nic nie kupit.

o Zawsze musze sig spéznic na wazne spotkanie.

o Zndéw zapomniatam wzigé wizytéwki.
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e Ja mam jeszcze wiecej obowigzkdéw, a inni sie obijajq.
o Bylem mily i wyciggngl ode mnie rabat.

o Zndw sie nie umdwilam. Tak jest zawsze, kiedy rozmawiam
przez telefon.

Mozna podawaé wiele przykladéw. Niemniej przekonania ksztaltuja
Twoja rzeczywistos$é poprzez to, ze albo Ci pomagaja (przekonania
wzmacniajace), albo szkodza (przekonania ograniczajace).

Twoje przekonania wplywaja na to, na co zwracasz uwage (na czym sie
koncentrujesz) zar6wno w danym momencie lub obszarze, jak i w ogéle.

Wyobrazmy sobie, ze mamy do czynienia z osobg, ktéra ma nastepu-
jace przekonania:

To wstyd w moim wieku sprzedawac po domach. W sprzedazy
nie da sie uczciwie zarobic. Zle si¢ czuje, kiedy mam wrazenie,
ze klient mnie nie lubi.

Jednocze$nie w pewnym momencie zycia osoba ta staneta przed wybo-
rem, ze albo podejmie prace jako sprzedawca, albo w ogéle nie bedzie
mie¢ pracy. Jak my§lisz, na czym bedzie sie koncentrowala w swoim
nowym zawodzie? Co przede wszystkim bedzie dostrzegata? Jak sie
bedzie zachowywala?

Eatwo przewidzied, ze cztowiek ten bedzie zauwazal wszystkie wady
swoje i produktu, ktéry sprzedaje. Bedzie poszukiwal w zachowaniu
i w podejsciu klienta sygnaléw, ktére potwierdzaja jego przekonania.
Gdy zauwazy takie sygnaly, to nie bedzie w pelni zaangazowany w to,
co robi, a podejmowane przez niego dzialania beda z gory skazane na
niepowodzenie. Jaki to przyniesie efekt — wiadomo. Te efekty, a raczej
ich brak, beda utwierdzaly go w jego ograniczajacych przekonaniach.
I tak dale;j.
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KULTOWY PORADNIK SPRZEDAZY
W ZUPELNIE NOWEJ ODSLONIE

Ksigzka, kiérq za chwile zaczniesz czytaé, jest pigiq edycjq longsellera poswigconego
polskiemu rynkowi sprzedazy. Od czasu, gdy Arkadiusz Bednarski przygotowywat pierwsze
wydanie, éwiat bardzo sie zmienil. Zmienity sie rynek, metody sprzedazy, a nawet przepisy
prawa. Pojawily sie nowe media spolecznoiciowe, masowo uzbroilismy sie w superkomputer,
ktéry nosimy w torebce lub kieszeni spodni i dla niepoznaki weigz nazywamy telefonem.
Sprzedaz produkiéw przez internet wzrosta dwudziestokrotnie. Dlatego dzis, siegajgc

po Mistrza sprzedazy, mozesz si¢ spodziewaé innego poradnika niz ten, ktéry ukazat sie
w 2009 roku.

Najnowsze wydanie ksiqzki, kiéra jest obowigzkowq pozycjq w biblioteczce kazdego
polskiego handlowca, uwzglednia wszystkie zmiany, jakie zaszty na rynku, w dostepnych
technologiach i w prawie. Autor wzigt takze pod uwage fo, ze dzi$ sprzedazq zajmujq sie
niemal wszyscy — nie tylko wydelegowani specjalnie do tego celu pracownicy, ale wlasciwie
kazdy, kto ma kontakt z klientem, czy to bezposéredni, czy telefoniczny, czy tez online.

Na lekturze Mistrza sprzedazy zyska zatem kazda z tych oséb, ksigzka bowiem porusza

kwestie uniwersalne, bez ktérych znajomosci trudno odniesé sukces w handlowaniu.
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