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Lata nauki, opaste tomy, nowatorskie teorie,
sprawdzone sposoby, szanowani mentorzy, profilowane szkolenia...

NIECH MI W KONCU KTOS TO NARYSUJE!

Sprzedawca jak z obrazka. Nie za gérami, nie za lasami, ale tu i teraz. Oto historia,
ktéra mogtaby przytrafi¢ sie i Tobie. A w zasadzie przytrafi Ci sie, kiedy tylko zaczniesz
czytac i ogladac ten komiks. Bawiac sie Swietnie, niepostrzezenie bedziesz zdobywac
bardzo cenne umiejetnosci handlowe. Umiejetnosci, ktore drzemig w Tobie od dawna

i tylko czekaja, by$ wreszcie je kiedy$ rozwinat. Twéj wewnetrzny Przedstawiciel
Superda jest juz gotdw na wyzwania, osiaganie sukcesu i satysfakcji oraz zdobywanie
przewagi nad innymi handlowcami. Na co wiec jeszcze czekasz?

Proces sprzedazy zawsze zaczyna sie w Twojej gtowie - im lepiej zrozumiesz jego
mechanizm, tym lepsze wyniki bedziesz w stanie osiagnac. Nie zapominaj jednak,

ze wszystko bedzie przyjemniejsze i przyniesie Ci wieksze zadowolenie, jesli zamiast
postrzegaé zawodowe obowiazki jako zto konieczne, zaczniesz czerpac z nich maksimum
radosci! Odprez sie, rozsiadZz wygodnie i wraz z Bobem oraz Sue - bohaterami Twojej
nowej lektury - zgtebiaj tajniki efektywnego handlowania. Baw sie znakomicie przy
rysunkowych okienkach, ktére naucza Cie wykorzystywaé zaréwno wyobraznig, jak

i logiczne mys$lenie, bezbtednie zapamietywac imiona i twarze oraz ustawia¢ mentalny
kompas sprzedazy zawsze w jednym kierunku - w strong SUKCESU.

Oparty na miedzynarodowym bestsellerze Sprzedaz z Gtowa komiks Przedstawiciel
Superda jest Swietnym szkoleniem, pozwalajacym:

e surfowac po wtasnym umysle za pomoca map mysli;

¢ ¢wiczy¢ mdzg i pamieé jak na zajeciach fitness;

» wykorzystywac palce - zaréwno rak, jak i ndg - podczas tworzenia skojarzen;
* angazowac wszystkie zmysty w stuzbie sprzedazy;

* nie tapac zadyszki podczas wyczerpujacych treningow szarych komarek.

Pierwszy profesjonalny komiks na temat handlu i sprzedazy w Polsce
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Bob jeczeze

hie wiedziat,

ze jego zycie
wiaénie miato
ulec zmianie...
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CWICZENIE 1.
Ty i Twoje Super]a

We wstepie poznales Superfa Boba. W kazdym z nas drzemie SuperJa, ktére moze
znacznie polepszy¢ nasze wyniki sprzedazy:.

Ponizsze ¢wiczenia pomoga Ci odnalez¢ Twoje Superfa. Czystg kartke papieru
zatytutuj ,Moge poprawi¢ swoje wyniki sprzedazy poprzez...” i ponizej wypisz wszyst-
kie swoje pomysly. Nie spiesz si¢. Kiedy wyczerpiesz juz wszystkie pomysty, umiesé¢
kartke w bezpiecznym miejscu — siggniesz po nig we wlasciwym czasie. Zr6b to te-
raz, zanim zaczniesz czytac dalej.

Nastepnie przez kolejne dziesie¢ minut r6b co$ zupelnie innego — idZ na spacer,
poczytaj gazete, postuchaj radia itd. Potem wez w reke inng czysta kartke papieru i bez
odnoszenia si¢ do pierwszej listy z odpowiedziami napisz: ,Moge poprawi¢ swoje wy-
niki w sprzedazy poprzez...” i ponownie zapisz wszystkie swoje pomysty, jednak tym
razem lewa reka (lub — jesli jestes leworgczny — prawa). Nie spiesz sig. Zwrd¢ uwage
na to, co czujesz, piszac drugg reka. Poniewaz kazda reke kontroluje inna cz¢$¢ mozgu,
pisanie druga rekg pozwoli Ci odkry¢ te zazwyczaj mniej uzywang strone i nowe kie-
runki myslenia.

Kiedy juz skonczysz, poréwnaj swoje pomysly z tymi z poprzedniej kartki. Jakie
wnioski si¢ nasuwaja? Czy obie strony s takie same, czy odkryles jaka$ nowa czes¢
siebie? Powtarzaj to ¢wiczenie co kilka tygodni. Mozesz zmienia¢ zdania.

Moge znaleZ¢ nowych klientéw poprzez...

Moge rozwina¢ swoje umiej¢tnosci sprzedazy poprzez...
Moge rozwina¢ swoja wiedze o produktach poprzez...

Moge rozwina¢ swoje umiejetnosci obstugi klienta poprzez...

Moge sprawi¢, ze méj klient poczuje si¢ wyjatkowo, poprzez...

Wymysl swoje wlasne zdania, a odpowiedzi zachowaj na przysztos¢. W miare upty-
wu czasu i praktykowania tego ¢wiczenia przydadza si¢ one podczas refleksji nad poste-
pami.
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