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WPROWADZENIE

To, jak sprzedajesz, jest wazniejsze niz to, co sprzedajesz.

— ANDY PAUL

Czy zastanawiates sie kiedys, Czytelniku, nad tym,
co produkuje sprzedawca i jak doktadnie

wyglada proces tej ,produkcji”?

Jesli masz cokolwiek wspélnego ze swiatem sprzedazy, to odpo-
wiedz na to pytanie powinna Cie zainteresowac.

Niezaleznie od tego, czy jeste$ wlascicielem firmy, szefem dziatu
handlowego, sprzedawca; czy pracujesz w koncernie, czy w $rednim
lub matym przedsigbiorstwie; czy moze dopiero startujesz z wla-
snym biznesem, czy masz juz ogromne do$wiadczenie w podpisy-
waniu kontraktéw — sprawdz, czy potrafisz odpowiedzie¢ réwniez
na ponizsze pytania.

Czy wiesz, co musi zrobi¢ sprzedawca, zeby jego ,,produkt”
za kazdym razem byl taki sam i takiej samej jakosci?

Czy wiesz, co dokladnie robi sprzedawca, kiedy ,,przenosi”
produkt ze ,stanowiska produkcyjnego” numer jeden do ko-
lejnego?

Wedlug mnie podpisywanie uméw, a inaczej méwigc, ich ,,pro-
dukcja’, nie rézni si¢ niczym w swoim charakterze od procesu
produkcji na przyktad samochodéw czy telewizoréw — czy zgo-
dzisz sie z takim stwierdzeniem?

Zastanow sie, czy ,proces produkcji podpisanych umoéw”
w Twoim biznesie jest procesem prostym, czy skomplikowanym?
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Ile ,stanowisk produkcyjnych” (etapéw) zawiera? Co si¢ dzieje na
kazdym z tych ,stanowisk”? Co musi si¢ wydarzy¢, zeby ,,péipro-
dukt” skutecznie przeszedt na kolejne ,stanowisko”?

Czy w ogdle w swoim biznesie dostrzegasz dzis te kwestie? Jesli
po drodze co$ pojdzie nie tak, to czy potrafisz szybko zdiagnozowac,
co bylo tego przyczyna? Czy jeste$ w stanie wytapac to jeszcze na
etapie ,produkcji” i w pore zareagowad, czy zwykle dowiadujesz sie
o tym po fakcie? Czy wiesz dokladnie, czego zabraklo? Na ktérym
»stanowisku produkcyjnym” zaistnial problem?

Jesli chociaz jedno z tych pytan budzi Twoja ciekawos¢ lub
watpliwosci, zachecam Cie do przeczytania tej ksiazki!

Jesli uwazasz, ze brakuje Ci wiedzy na temat poruszonych wyzej
zagadnien, zachecam Cie do przeczytania tej ksiazki!

Jesli nie jestes w stanie precyzyjnie odpowiedzie¢ na kazde z tych
pytan i opierasz si¢ jedynie na swojej intuicji, réwniez zachecam
Cie do przeczytania tej ksigzki!

Wszystkie poruszone wyzej zagadnienia sa kluczowe dla
finalnej wersji kontraktu, ktéry podpiszesz z klientem — moga
tez zadecydowacd o tym, ze nie podpiszesz go wcale albo zrobisz
to, ale na warunkach Twojego klienta, a nie na Twoich. A to moze
mieé¢ wpltyw zaréwno na wdrozenie, jak i na cata wspotprace
z klientem.

Obserwujac sprzedaz przez blisko dwadzie$cia piec lat, dosze-
dtem do kilku wnioskéw, ktére sprawily, ze postanowilem napisac
te ksiazke.

Po pierwsze, uwazam, ze proces sprzedazy moze by¢ tak samo
dokladnie opisany oraz tak samo przewidywalny i powtarzalny jak
na przyktad proces produkcji. Co wiecej, moze by¢ opisany w taki
sposdb, aby odzwierciedlal codzienne, skuteczne dziatania sprze-
dawcéw, a nie byt tylko zbiorem procedur do szuflady.

Po drugie, w firmach, z ktérymi miatem okazje pracowa¢ do
tej pory, a byly ich dziesiatki, procesy produkgcji, logistyka czy re-
klamacje zawsze cieszyly sie wigkszg atencja niz proces sprzedazy.
Te pierwsze niemal zawsze byly doktadnie opisane i przestrzegane,
ten drugi byt rzadko opisywany, a jeszcze rzadziej stosowany w co-
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dziennej pracy i przestrzegany w jednolity sposéb przez wszystkich
zainteresowanych.

I po trzecie, proces sprzedazy to w gruncie rzeczy jeden
z procesow produkcji — produkceji podpisanych kontraktéw lub
przegranych transakcji, zaufanych doradcéw lub niechcianych
sprzedawcow, zadowolonych i ufajacych klientéw lub klientéw
niezadowolonych i roszczeniowych, jak réwniez oczekiwanego
poziomu marzy dla firmy lub spodziewanego przez klienta upustu.

To, jaki bedzie efekt finalny tak rozumianego procesu sprzedazy,
zalezy w duzej mierze od tego, na ile powaznie i metodycznie podej-
dziemy do tego zagadnienia, a na ile potraktujemy sprzedaz jak cos,
co zalezy od relacji, ,gadanego” sprzedawcy czy nawet szczescia.

Mam tez dobra wiadomos¢. W ksiazce, ktéra trzymasz w re-
kach, znajdziesz odpowiedzi na wszystkie te pytania. Co wiece;j,
dowiesz si¢ z niej, ze istnieja sposoby, aby metodycznie, krok po
kroku, wypracowywac, a co najwazniejsze, tworzy¢ taki proces
sprzedazy, abyscie Ty i Twoi sprzedawcy stali si¢ dla klienta zaufa-
nymi doradcami, a podpisywanie uméw odbywalo sie juz tylko na
warunkach, jakich oczekujesz.

Uwierz mi, ze to jest proste — wymaga tylko odpowiedniego
podejscia, to znaczy spojrzenia na sprzedaz jak na najwazniejszy
proces w Twojej firmie. Jeéli Cie to oburza, to popatrz na sprawe
jak na proces wytwarzania produktu, ktéry dostarczasz swoim
klientom! Tam, jak zakladam, nie ma odstepstw.

Ta ksiazka pomoze Ci znalez¢ odpowiedzi na wszystkie posta-
wione wyzej pytania, co wiecej — jesli zastosujesz proponowane
rekomendacje, bedziesz w stanie samodzielnie stworzy¢ w swojej
firmie skuteczny ,proces produkcji podpisanych uméw”!

Zapraszam Cie na wspolna przygode, jaka bedzie zbudowa-
nie w Twojej firmie precyzyjnego, powtarzalnego, jednolitego dla
wszystkich, a przy tym szczelnego, ,zgodnego ze specyfikacja” oraz
skutecznego procesu produkcji zadowolonych klientéw, zaufanych
doradcéw oraz uméw podpisywanych na Twoich warunkach!

Tak sie zlozylo, ze blisko dwadziescia piec¢ lat swojego zycia
spedzitem w sprzedazy. Po wielu latach poszukiwania swojego

WPROWADZENIE 19

Kup ksigzke Pole¢ ksigzke


https://onepress.pl/rf/przews
https://onepress.pl/rt/przews

miejsca w réznych korporacjach zostalem przedsigbiorca i nie-
zaleznym konsultantem, wspierajac innych w rozwijaniu dziatan
sprzedazowych, a jednoczesnie nie zrezygnowatem catkowicie z roli
sprzedawcy, a to dzieki start-upowi, ktéry kilka lat temu zaczatem
rozwijad.

W tej chwili okreslam sie jako ,nie-trener sprzedazy’, twardo
stapajacy po ziemi pragmatyk i sprawdzony w boju rzemieslnik,
entuzjasta efektywnej sprzedazy opartej na budowaniu wartosci
i zaufania oraz produktywnosci osobistej, coach utrwalania do-
brych nawykéw sprzedazowych, mentor, konsultant, sparingpart-
ner biznesowy, tworca aplikacji wspierajacej efektywna sprzedaz
w codziennej pracy sprzedawcéw i menedzerdw.

W kolejnych rozdziatach podziele si¢ z Toba cala swoja prak-
tyczna wiedza zdobyta przez lata doswiadczen sprzedazowych.
Dzigki temu znacznie szybciej niz ja zwiekszysz swoja efektywnosé,
staniesz sie w oczach klienta zaufanym doradca i bedziesz ,produ-
kowac¢” tylko takie kontrakty, jakich oczekujesz — zaoszczedzisz
przy tym mnéstwo czasu oraz unikniesz przykrych do$wiadczen
i niepowodzen. Mam tez nadzieje, Ze przestaniesz wreszcie sprze-
dawac i jednoczes$nie na serio pokochasz to, co robisz!
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Sprzcedaz precyzyjnic dopracowana

Profesjonalnie traktowana sprzedaz nie powinna byc¢ postrzegana jak
zbidr przypadkowych dziatan, prowadzonych z nadziejg na mniej lub
bardziej prawdopodobny sukces. W fachowym ujeciu sprzedaz nalezy
potraktowac jak proces, ktéry mozna rozpracowac, poznac i doktadnie
opisac. Wtasnie takie podejscie do sprzedazy reprezentuje Robert
Lipinski, sprzedawca praktyk z wieloletnim stazem w zawodzie, a takze
doswiadczony konsultant i wdrozeniowiec z pasja.

W ksigzce wychodzi od tezy, ze kazdy sprzedawca dostarcza pewien
.produkt”. Produkuje mianowicie kontrakty na rozwigzywanie problemaow
klienta. Proces ,produkgji” takiej umowy nie rézni sie co do zasady

od wytwarzania czegos tak materialnego jak samochéd czy telewizor.

| moze zostac rownie precyzyjnie opracowany i opisany — by stuzyc¢

jako zbidér konkretnych, praktycznych i powtarzalnych wytycznych dla
wchodzgcego na rynek lub pragnacego poprawic¢ swoje osiggniecia
witasciciela firmy, menedzera sprzedazy lub etatowego sprzedawecy.

Chcesz poznac ten proces? Chcesz przestac wreszcie sprzedawac,
a zarazem zwigkszy¢ swojg skutecznosé i prognozowac dochody
z wieksza przewidywalnoscig?
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