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Zostain handlowcem z ludzka twarza

* Dlaczego wiekszo$¢ handlowcow zarabia za mato: btedy w my$leniu
ﬁ |= 0 sobie i klientach
2

e Ustalanie ceny sprzedazy: ile klient chce, a ile moze wydaé
NODA.J DO K | * Budowanie porozumienia z réznymi typami klientdw: wyszczekanymi,
niezdecydowanymi, potakujacymi, niezadowolonymi

Zasada, jaka kierowatem sig przez ostatnie 30 lat w zawodzie handlowca, jest prosta:
! nie ograniczaj si¢ do oferowania klientowi produktéw. Nie naktaniaj go do czegos,
czego nie chce. Pokaz mu, ze jeste$ cztowiekiem takim, jak on, ktéry stoi po jego
. stronie. Zyskaj w jego oczach szacunek i badz wiarygodny. Nie miej watpliwosci:
ZAMOW INFORMACJE to Ty jeste$ sprzedawanym towarem, bo ludzie kupuja ludzi, a oferowane produkty
D NOWOSCI/ oceniaja dopiero pozniej. Opanuj metody opisane w tej ksiazce, a klienci beda
traktowac Cie jak sojusznika, a nie domokrazce.

J

Problem z wigkszos$cia sprzedawcow polega na tym, ze gdy juz opanuja jakas metode,
przestaja sie uczy¢. Mysla, ze sa dobrzy, a tymczasem inni przejmuja ich klientow.

Nie popetnij tego btedu. Poznaj metody sprzedazy — dobre i sprawdzone — i zacznij je
stosowac. Dowiedz sie:

| _ ) _
- * jak zdobywaé dobre rekomendacije,

e jak sprawdzié, czy klient nie ktamie, méwiac o tansze;j i lepszej ofercie
W konkurenta,
* jak handlowiec moze zaskarbi¢ sobie szacunek klienta,
e jak dociera¢ do decydentow w firmie klienta,
* jak zatrzymywac dobrych klientow,
e jak radzi¢ sobie w trudnych chwilach, gdy dajesz z siebie wszystko,
a nie osiagasz wynikow.
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Rozdziat 1.
Sprzedaz

jako forma sztuki

Nie ma watpliwosci, ze sprzedaz jest formg sztuki, nie zawsze
doceniang. Niektoérym opanowanie tej sztuki przychodzi z fatwo-
Scig, jest ich drugg natura. Inni jednakze wciaz si¢ zmagaja z klo-
potami. Prawda jest taka, ze kazdy, kto wystarczajaco si¢ postara,
jest w stanie opanowac t¢ sztuk¢ — w stopniu wystarczajacym
przynajmniej do zastosowania w praktyce.

W procesie sprzedazy niewazne jest, co sprzedajesz, podsta-
wowe zasady pozostaja zawsze takie same. Elementem, ktory
pozwala Ci wyprzedzi¢ konkurencjg, jestes Ty sam. Jesli nauczysz
si¢ sztuki sprzedazy, a nast¢pnie ja zastosujesz w praktyce, nie
bedziesz si¢ ogladatl za siebie, gdyz staniesz si¢ bardzo poszuki-
wanym towarem. Jednak jeSli zastanawiasz sig, jakimi produk-

tami czy uslugami si¢ zajaé, postaraj si¢ dziala¢ w branzy, ktora
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Cig pasjonuje — albo przynajmniej bardzo interesuje. Jesli sprze-
dajesz cos, co jest zwiazane z Twoja pasja, Twoja praca— i1 Twoje
zycie — daje Ci stokrotnie wigksza satysfakcje.

Niestety, zawod handlowca weiaz wiaze si¢ z wieloma nega-
tywnymi stereotypami. To przykre, ale wynika z pogladu, ze
wszyscy sprzedawcy sa jak akwizytorzy krazacy od domu do
domu ze swoimi odkurzaczami. Wielu klientéw uwaza, ze han-
dlowiec bedzie probowat sprzedac im cos, czego nie chca lub nie
potrzebuja. Oczywiscie ta opinia moze by¢ zrozumiala, jednak
moim zdaniem sprzedawca, ktory opanowatl po mistrzowsku
sztuke sprzedazy, zastuguje na co$ wigcej niz na podpinanie pod
ten krzywdzacy stereotyp.

Nie chceg si¢ wydaé zarozumialcem, ale uwazam, ze jestem
przynajmniej tak dobry, jak najlepsi sprzedawcy w Australii, cho-
ciaz z natury jestem osoba do$¢ nieSmiala i zamknigta w sobie.
W tej branzy nie trzeba by¢ bardzo wygadanym, zeby odnies¢
sukces. Sprzedawanie nie przyszto mi samo, nauczylem si¢ tej
sztuki z czystej koniecznosci. Nauczytem sig, jak by¢ dobrym
sprzedawca, bym moglt przetrwaé w trudnej dziedzinie, w ktorej
tylko najlepsi moga si¢ nazywaé dobrymi.

Zaczatem uczy¢ si¢ sprzedazy w latach siedemdziesiatych
dwudziestego wicku, gdy zalozylem mala, jednoosobows firme,
specjalizujaca si¢ w sprzedazy radioodbiornikéw samochodo-
wych. Na poczatku myslalem, ze musz¢ jedynie pokazaé moj
towar potencjalnym klientom, a oni go ode mnie kupia. Wyda-
walo si¢ to proste. Jakze si¢ mylitem!

W tym poczatkowym okresie naprawdg brakowalo mi umiejgt-

nosci sprzedawania, a kiedy tracitem coraz to nowych klientéw,
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nie potrafilem wyciagna¢ z tego wnioskdw. Wymyslatem roz-
maite wymowki — ze klienci si¢ za bardzo czepiali, nie takiego
towaru poszukiwali, pewnie byto dla nich za drogo, a nawet ze
jeszcze nie byli gotowi do zakupu.

Teraz, majac trochg wigcej doswiadczenia, zdaj¢ sobie sprawe,
ze wszystkie te wymowki nie byly niczym innym niz wlasnie
wymoéwkami. Powodem, dla ktérego klienci u mnie nie kupowali,
byt wylacznie méj brak doswiadczenia w sprzedazy. Gdybym byt
bardziej biegly, poczatki mojej kariery w tej branzy bylyby o wiele
prostsze, a efekty znacznie lepsze.

Muszg przyznaé, ze kiedy udato mi si¢ w konicu co$ sprzedad,
dato mi to olbrzymiego pozytywnego ,kopa”. Chcialem sprze-
dawaé coraz wigcej. Poniewaz nie mialem pod r¢ka nikogo, kto
moglby mnie nauczyé, jak to robié, nauczylem si¢ wszystkiego
na wlasnych blgdach. Dodatkowym bodzZcem bylo to, ze przy
kazdej nieudanej transakgcji widzialem, jak dochdéd wychodzi za
drzwi. I odwrotnie, po kazdej sprzedazy naprawdg czulem pobrzg-
kiwanie monet w kieszeniach.

Pomatu nabieralem coraz wigcej umiejgtnosci. Ale przez
pierwsze kilka lat w tym biznesie poruszaltem si¢ w zasadzie na
oflep. Zdecydowanie byla to metoda prob i blgdéw. Jednakze jed-
no przemawialo na moja korzysé: gdy odkrytem cos, co dziatato,
trzymalem si¢ tego. Przynajmniej do czasu odkrycia metody,
ktora byta jeszcze skuteczniejsza.

Kiedy obserwowalem innych sprzedawcéw w akcji, zwraca-
fem uwagg na ich podejscie do klienta i nie unositem si¢ duma,
ale staralem si¢ przejmowac niektdre techniki. Obserwowalem,

nasladowatem i udoskonalalem. Nawet dzi$ nie zadzieram nosa
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1 przyznajg, ze cho¢ uwazam si¢ za niezlego w tym fachu, to nadal
widzac lub styszac technikg, ktora jest moim zdaniem lepsza od
mojej, nie waham si¢ nawet przez mikrosekundg, by ja przyjaé
jak wlasna.

Problem wielu sprzedawcéw polega na tym, ze gdy juz naucza
si¢ jakiej$ procedury, przerywaja naukg. Wiasnie dlatego tak wielu
sprzedawcow to miernoty, gdyz niewazne, jak dobry jestes, zaw-
sze mozesz si¢ czego$ nauczyc 1 co§ poprawié, zatem az do konca
zywota miej oczy 1 uszy otwarte. Naucz si¢ swoich technik i roz-
wijaj je, bo zawsze beda Ci wiernie stuzy¢ i pomagaé posuwaé

si¢ naprzdd.

Kazdy moze
nauczy¢ sie
sprzedawacé

Kazdy moze nauczy¢ si¢ sprzedawaé. Nawet najwickszemu
przyglupowi na $wiecie od czasu do czasu uda si¢ co$ sprzedac,
poniewaz cz¢sto wszystko, co trzeba zrobié, zeby dokona¢ sprze-
dazy, to by¢ na miejscu. Wystarczy znalez¢ si¢ w odpowiednim
miejscu we wlasciwym czasie, 1 zgodnie z zasadami statystyki
uda si¢ dokona¢ jakich$ transakcji. Jednak to, czego mozna si¢
nauczy¢ ze sztuki sprzedazy, dotyczy tego, jak sprzedaé towar,
nawet jesli klient si¢ waha lub w ogodle nie zamierza nic kupic.

Shihan De Jong, méj nauczyciel wschodnich sztuk walki przez
jakies czterdziesci lat, kiedy$ powiedzial, ze kazdy moze nauczyé
si¢ sztuki walki. Ale biegle jej opanowanie mozna przyrownaé do

gry na skrzypcach. Skrzypce s3 tak precyzyjnym instrumentem,
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ze gdy trzymajac smyczek, przesuniemy palce choéby o milime-
try, rezultatem bedzie potworny zgrzyt zamiast wywolujacego
zachwyt dzwigku.

To samo dotyczy sztuki sprzedazy. Jedno niewlasciwe stowo,
jedno nie takie spojrzenie moze by¢ tym, co przesadza o stracie
transakgji. A gdy juz popelni si¢ gaf¢, bardzo trudno ja zatuszowac.

W kazdej dziedzinie biznesu istnieje tak wiele réznych odmian
1 czynnikdw, ze czasem trzeba calego zycia, by si¢ ich dobrze
nauczy¢. Cheg pokazaé Ci, jak mozna si¢ nauczy¢ efektywnej
sprzedazy przy uzyciu metod, ktérych nauczylem si¢ przez ostat-
nie trzydziesci lat. Sposéb ich wykorzystania zalezy od Ciebie.
Ale zacznij juz od dzis, a bedziesz zyskiwac coraz lepsze efekty

po kazdej dokonanej sprzedazy.

Spraw, by Twéj klient
byt szczesliwy

Najwazniejsza zasada obowiazujaca w sprzedazy rozumianej jako
forma sztuki jest upewnienie si¢ za kazdym razem, ze Twoi klien-
ci sa szczesliwi. Nie oznacza to, ze musisz unieszczeSliwiaé same-
go siebie, ale raczej, ze obydwie strony musza skorzysta¢ na trans-
akcji. Powiniene$ dazy¢ do sytuacji, w ktorej 1 Ty, 1 Twoj klient

bedziecie wygranymi. Obie strony musza co$ z tego mieé.

Zawsze starqj sie sprawic,
by Twéj klient byt szczesliwy

11
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Jesli sprzedajesz cos, czego tak naprawde nie chce Twdj klient,
albo co$, co nie bgdzie odpowiadalo jego potrzebom, albo jesli
cena za produkt czy za usluge jest za wysoka, jest spora szansa,
ze Twoj klient poczuje si¢ nieszcz¢sliwy 1 w rezultacie nigdy juz
do Ciebie nie wrdci. Jesli nie powrdci, nie poleci Cig tez swoim
znajomym, co w efekcie da mniejsze zyski.

Zatem poprzez wlasciwe postgpowanie 1 przede wszystkim
sprawienie, by Twoj klient byt szcze¢sliwy, dbasz tak naprawde
o wlasny interes. Ale uwazaj! Jesli ciagle bedziesz sprzedawat
towar praktycznie po kosztach albo nawet ponizej kosztéw, zban-
krutujesz, zatem staraj si¢ nie wpa$¢ w putapke. Aby odnie$¢ suk-
ces, musisz dba¢ o siebie, nie tylko o klienta. A to w rezultacie

przyniesie zyski!

Zysk to nie jest
brzydkie stowo

Jesli zamierzasz zosta¢ handlowcem, musisz pamigtaé, ze zysk
nie jest brzydkim stowem. W istocie napgdza on caly kapitali-
styczny $wiat. Musisz si¢ upewnié, ze generujesz wystarczajace
zyski, by to wszystko mialto sens. W dzisiejszym ekscytujacym,
lecz pelnym konkurencji $wiecie dobry sprzedawca musi mieé
umiej¢tnos¢ zarobienia wigeej niz lekarz czy prawnik, a moze na-
wet wigcej niz premier. Z pewnos$cia masz okazj¢ zarobié wigcej
niz Twoi klienci.

Nigdy nie zapominaj, ze nawet jesli nie prowadzisz wlasnej

firmy, to gdy przysparzasz zyskow swojemu pracodawcy, bedziesz
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mial w koncu w nich wlasny udziat w formie prowizji lub dodat-
kowych premii. Zatem sprzedaz bez zyskéw jest rownie pozba-
wiona sensu jak samolot bez skrzydet, samochéd bez silnika czy
16dz bez steru. Bez zyskéw mozesz rownie dobrze od razu spa-
kowaé walizkg 115¢ do domu. Rusz si¢ 1 znajdz pracg za biurkiem!

Jednak osiagnigcie zyskow nalezy do kategorii ,fatwiej powie-
dzie¢, niz zrobi¢”. Na niektorych rynkach, tagodnie méwiac, ist-
nieje spora konkurencja. Niezaleznie od branzy musisz zadbaé
o to, by sprzedawaé odpowiedni rodzaj towaru, tak by zaspokoié
potrzeby swojego klienta, ale jednoczes$nie mie¢ szans¢ osiagnie-
cia przyzwoitych zyskéw. Bardzo istotne jest, by znalezé dobrych
klientéw — 1 slucha¢ ich potrzeb. Nastgpnie zrobié¢ wszystko,
co tylko mozliwe, by poleci¢ im produkt, ktory zaspokoi te potrze-

by, ale jednoczesnie przyniesie Ci zysk.

Jesli si¢ solidnie przylozysz, odkryjesz, jak dobrze sprzedawac
1 osiaga¢ zyski. Post¢puj zgodnie z wyprobowanymi 1 prawdzi-
wymi zasadami przedstawionymi w tej ksigzce. Gdy zdecydu-
jesz juz, w jakiej branzy chcialby$ by¢ sprzedawca, skontaktuj
si¢ z firmami, ktdre si¢ tym zajmuyja, 1 sprzedaj si¢ im. Staraj si¢
zostaé profesjonalnym sprzedawca, a tak si¢ stanie. Gdy juz osia-

gniesz swoj cel, mozesz by¢ z tego dumny!
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