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Opinie o ksigZzce

Magdalena Zelek
Szkolenie, ktére zmienia i sprzedawce, i cztowieka

Okreslenie Sprzedaz Naturalna bylo mi obce, dopoki nie spotkatam Fry-
deryka.

Mysle, ze wezes$niej podswiadomie w ten wlasnie sposéb pracowatam, ale
nie w takim stopniu zaawansowania, jakie jest niezbedne, aby osiaga¢ dobre
rezultaty. A u$wiadomitam to sobie wiasnie po szkoleniu z Fryderykiem
Karzetkiem.

Prowadze wlasng dziatalno$¢ gospodarcza juz ponad dziesie¢ lat. Od sa-
mego poczatku czutam i wiedziatam po reakcjach klientow, ze lubig moj
sposéb tlumaczenia, lubig rozmawiaé i rozwigzywaé problemy wiasnie ze
mng. Miatam tez wewnetrzne prze$§wiadczenie, ze robie to dobrze. Tak mi
sie wtedy wydawalo....

Nie zapomneg, jak podczas pewnego z webinaréw ze Sprzedazy Naturalnej
prowadzonych przez Fryderyka zapytatam go, czy odmowa realizacji ustugi
wtedy, kiedy sie czuje, ze klient nie udzwignie przedsiewziecia, to wlasnie
Sprzedaz Naturalna. Fryderyk tak pieknie mi to wéwczas wyttumaczyl, ze
uwierzylam, iz jestem na dobrej drodze.

Dotarto do mnie, ze Sprzedaz Naturalna nie jest tym samym, co zwykla
sprzedaz. Przede wszystkim nie jest to sprzedaz za wszelky cene, byle tylko
zarobi¢ pienigdze. To sprzedaz z pelnym zaangazowaniem, z przekonaniem,
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to sprzedaz wartosci, ale réwniez informowanie, edukowanie. Nie zawsze
kazde spotkanie musi sie konczy¢ sfinalizowang transakcja. Czasem mu-
simy odmoéwid, i to tez jest Sprzedaz Naturalna!!!

Webinary, w ktorych poczatkowo uczestniczytam on-line, na tyle mnie
zaciekawily, ze zglositam si¢ na szkolenie stacjonarne w tzw. Biatlym Domku.
I tam wydarzyla si¢ magia, kt6ra trwa az do dzisiaj...

Wiedza, wskazéwki, ¢wiczenia indywidualne i w parach tam przerobione
praktycznie ujawnity moje braki, ale i wskazaty mozliwosci zmiany. Test
osobowosci ,,Persolog” byt dla mnie niesamowitym odkryciem, bo uzmy-
stowil mi, kim jestem oraz jak wiele bledéw popetniatam do tej pory.
Uswiadomitam sobie, jak wiele rozméw prowadzitam ,,szablonowo”.

Te wszystkie czynniki spowodowaly, ze zaczelam inaczej wykonywaé
moja prace. Ogromne znaczenie miato dla mnie poznanie fantastycznych
ekspertow, takich jak Magdalena Danilos, ktéra w bardzo profesjonalny
spos6b wprowadzita nas w tajniki social mediéw, czy spotkanie i wyktad
Sebastiana Kotowa, ktéry tak nietuzinkowo i z wielky pasja opowiadat
o zaufaniu, i to nie tylko w biznesie...

Pierwsza i fundamentalng zmiang, ktéra wprowadzitam, jest to, ze zacze-
fam stucha¢ klienta. Wiem, wiem, pewnie mozna teraz powiedzieé: ,ale
przeciez zawsze go stuchatas”. No niby tak... Teraz jednak zaczetam go
stuchaé ze zrozumieniem. Ot, taka subtelna réznica...

Pytania typu: Jak moge Pani/u poméc?, Co jest dla Pafistwa wazne?, Na co
chcieliby Pafistwo, zebym zwrécita szczegdlng uwage?, Jakie sg Pafistwa
oczekiwania? — sprawity, ze klienci zaczeli si¢ bardziej otwieraé, rozmawiali
ze mng szczerze. Moje potkania biznesowe zaczely by¢ coraz dtuzsze.
A mnie to wcale nie przeszkadzalo... Juz nie pospieszatam klientéw w ocze-
kiwaniu na odpowiedz, ale cierpliwie czekatam. Juz potrafitam okreslié, kto
jest dominantem, a kto ma osobowo$¢ inicjatywna, krytyczng lub stala.
To powodowato, ze kazda rozmowa byla inna. Kazda byta indywidualnie
dostosowana do mojego odbiorcy.

Zaczelam mniej mowié, a wiecej stuchad, i to bardzo uwaznie. Nie mowitam
juz tego, co ja chcialam powiedzied, ale odpowiadatam na potrzeby i zapyta-

nia tego wlasnie konkretnego klienta.
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Szczero$é to cecha, ktéra byta juz we mnie. Ale dodatam do niej kolejne
umiejetno$ci: zwlaszcza umiejetno$é przyznania sie do bledu. Rewelacja!
W koficu jestesmy tylko ludZzmi i kazdemu btad sie moze zdarzy¢!

Nastepna wazna umiejetno$¢ to przyznanie sie, ze czego$ sie nie wie, ale
sprawdzi sie to i poinformuje klienta, jak faktycznie sprawa wyglada.
Umiejetno$é bezbtedna! Nie §ciemniamy, nie oszukujemy, bo klient zawsze
wyczuje falsz, a wtedy dziata to tylko na nasza niekorzys¢.

Te wszystkie elementy polaczone sprawily, ze jestem odbierana jako eks-
pert w mojej dziedzinie.

Moze to niewiele, ale m6j FP rozrost sie czterokrotnie. Firma zwiekszyta
obroty trzykrotnie, zatrudnitam osoby do zespotu, oczywiscie zgodnie z te-
stem osobowosci ,Persolog”. Zmienitam biuro.

Ostatnio zostalam nawet poproszona o napisanie artykutu do gazety!

Otworzylam si¢ na ludzi, na ich problemy, zaczetam komentowaé, wspie-
raé, odpowiada¢ na pytania. Zaczetam tez uczestniczy¢ w konferencjach,
podczas ktérych poznawatam osoby, ktore potrzebowaly moich ustug. Za-
sieg mojej firmy jest teraz ogdlnopolski. Jestem doceniana, promowana,
polecana przez innych!

To, co si¢ dzieje teraz, przerosto moje najszczersze oczekiwania.

Wszystko, czego sie uczymy na szkoleniu, to s3 narzedzia podane nam
przez najlepszych specjalistéw ze Sprzedazy Naturalnej. A co my jako
uczestnicy z tym zrobimy, to juz nasz indywidualny wybor.

Ja na szkolenie pojechatam $§wiadomie, wiedziatam, ze tego chce, bo chce
czego$ wiecej od mojego zycia i czutam, ze moge. Kto$ z wieksza wiedza
uzmystowit mi, jak to moge zrobié. Przerobit ze mna krok po kroku kazdy
element, ze spokojem odpowiadal na moje pytania, a nawet swoim postepo-
waniem prowokowal mnie do samodzielnego wyciagania wnioskéw i samo-
dzielnego proponowania rozwigzan.

To szkolenie obudzito mnie! Uwolnito méj potencjal, dodato mi paliwa,
ktére stale uzupelniam i nie dopuszcze, zeby go kiedykolwiek zabrakto...
Zmienito mnie nie tylko jako sprzedawce, ale jako cztowieka!

Dziekuje Fryderyku, dzigkuje Tobie, Twoim gos$ciom, Twojej cudowne;j
rodzinie, Twoim wspétpracownikom.
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Krzysztof Szymanski
Sprzedai Naturalna to fundamenty wspétczesnej komunikacji

W swoim kilkunastoletnim do$wiadczaniu w sprzedazy zawsze mialem
wiecej do powiedzenia niz klient. Czgsto staralem si¢ odgadywad, co mysli,
zamiast go po prostu o to zapytaé. Uczac si¢ Sprzedazy Naturalnej, zaczatem
klienta stucha¢ i stara¢ sie ,,wejé¢ w jego buty”. Dzieki temu, ze umiem
rozpozna¢ profil psychologiczny danej osoby, wiem, jak dostosowaé ko-
munikat w taki sposéb, aby klient poczul, Ze rozumiem jego potrzeby i rze-
czywiscie chce pomoéce rozwigzad jego problemy.

System Sprzedazy Naturalnej jest prosty, a prosty znaczy uzyteczny. Jest
fatwy do przyswojenia przez kazdego, kto zajmuje sie sprzedaza zawodowo.
To nie zestaw magicznych trikdw, ktére sprawia, ze klient kupi od Ciebie
wszystko, nawet jesli do niczego nie jest mu to potrzebne. Sprzedaz Natu-
ralna to fundamenty skutecznej komunikacji, ktorych brakuje wielu osobom
zajmujacym sie sprzedaza profesjonalnie. Doskonale wpisuje sie w trendy
sprzedazy konsultacyjnej, w ktérej handlowiec jak doktor ma znalez¢ palgey
problem i poméc klientowi go rozwigzac.

Wojciech Rembowski
Nauka Sprzedazy Naturalnej jest jak autostrada,
ktérg blyskawicznie dociera sig do wytyczonego celu

Bylo ciepte czerwcowe popotudnie, ktore spedzatem w domu studenckim
nr 16 krakowskiej Akademii Gérniczo-Hutniczej, gdzie nadal mieszkatem
po obronie pracy dyplomowe;j. Jaki$ czas weze$niej zrzadzenie losu sprawito,
ze znalaztem zatrudnienie w jednej z firm zajmujacych sie technologia
kosmiczna, a $ci$lej — fotowoltaiky. Dla mnie jako inzyniera — specjalisty
w dziedzinie energetyki odnawialnej nie byta to odkrywcza technologia.
Jednak, jak sie pézniej okazato, przedstawienie tego tematu u klientéw
sprawialo mi wiecej trudnosci niz bezbtedne wyméwienie przez nich stowa
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fotowoltaika, a co dopiero, jesli chodzi o zrozumienie, czego tak napraw-
de od nich oczekuje. Sprzedaz fotowoltaiki jest wdziecznym zajeciem, bo
oprocz oczywistych korzyéci finansowych niesie za soba réwniez §wiado-
mo§¢ zwiekszania udziatu odnawialnych zrédet energii w krajowym sys-
temie energetycznym, co dla mnie jako inzyniera zawsze byto powodem
do dumy. Z kolei aktywna sprzedaz, jaka sie zajmowalem, wymagata pew-
nego przygotowania handlowego, takiego jak umiejetnos¢ cold callingu,
prowadzenia rozméw z klientem, tak aby nie usnat po pierwszej minucie
naszego monologu, oraz prowadzenia negocjacji, o ile kto$ odwazyt sie na
zakup. Z umiejetno$ciami tymi nikt sie oczywiécie nie rodzi, ale w dosy¢
krotkim czasie, jak pokazuje moj przyktad, mozna ich sie wyuczy¢. Nie-
stety czesto bywa, ze szkolenia sprzedazowe w firmie, w kt6rej pracujemy,
przeprowadzaja ludzie, ktérzy w zyciu nigdy nic nie sprzedawali i nie
znali codziennych realiéw bycia handlowcem. Tak byto réwniez w moim
przypadku. Méwiac delikatnie, model sprzedazy oraz wyniki nie byly
podniecajace. M6j dawny pracodawca twierdzil, ze szkolenia byly wystar-
czajaco dobre, aby osiaggnaé wystarczajaco dobre wyniki. Ja jednak nigdy
nie lubilem osigga¢ wystarczajacych wynikow, dlatego szybko zaczatem
doksztalcaé sie na whasna reke.

Owego czerwcowego popotudnia zadzwonit do mnie Fryderyk Karzelek.
Bylem bodaj pierwsza osoba, ktéra po wykupieniu dostepu do jego kursu
Sprzedazy Naturalnej postanowita napisa¢ wiadomo$¢ i, o zgrozo, zarzu-
ci¢, ze przedstawione tam metody si¢ nie sprawdza. Fryderyk szybko
u$wiadomil mi, ze nie mam racji, i nastepnego dnia potulny jak baranek
przystapitem do wykonywania telefonéw do klientéw celem umoéwienia
spotkania wedle wskazéwek zawartych w kursie oraz powtorzonych tele-
fonicznie przez Fryderyka. Nie przypuszczatem, ze efekt bedzie tak wi-
dowiskowy, a styl, w jakim dzwonitem do klientéw, zostanie zapozyczony
réwniez przez innych, nawet starszych ode mnie handlowcéw. Méwiac
w duzym skrécie — zwiekszona o ponad sto procent skuteczno$é umawiania
spotkan zmobilizowata mnie do przetestowania innych, na pozér dziwnych
metod zawartych w kursie, co doprowadzato czasami do przedziwnych
sytuacji, ale chyba nie da si¢ nauczy¢ sprzedawaé, nie testujac, co w na-
szym wykonaniu przynosi najlepsze efekty.
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Ilez moze si¢ zmieni¢ w zaledwie rok! Zaledwie rok i az rok, patrzac na to,
co dziato sie w mojej pracy po ukoficzeniu tego kursu. Byl to rok niesa-
mowitych przygdd z klientami, ktérych odwiedzitem prawie czterystu.
Rok, w ktérym robitem wszystko zupelnie odwrotnie, niz miatem to po-
kazane niegdy$ na szkoleniu wdrazajacym do mojej pracy, ale najlepsze
jest to, ze nikt nie o$mielit sie powiedzie¢ mi ztego stowa na to co robie,
bo moje efekty natychmiast zamykaty droge do jakiejkolwiek dyskusji. Byt
to rok, w ktérym zarobitem kilka razy wiecej niz w poprzednim i praktycz-
nie wszystkie te pienigdze wydalem na inwestycje w siebie: ksiazki, studia,
kursy, odpowiednie ubranie. Byt to rok, w ktérym wreszcie na zakoficze-
nie mojej pracy pokazatem kunszt ,,sprzedawcy naturalnego”, podpisujac
najwiekszy kontrakt w historii firmy (przewyzszajacy kilkakrotnie war-
to$¢ typowych zawieranych przez nig kontraktéw), pobijajac jednoczesnie
ustanowiony juz przez siebie wcze$niej jeden rekord sprzedazy. Byto warto.

Nigdy nie bylem handlowcem i nawet nie przypuszczatem, ze moge nim
zostaé, ale dzisiaj z czystym sumieniem moge powiedzie, ze nim jestem.
Mato tego, zrozumiatem, ze zawsze nim bylem, bo czym rézni sie praca na
tzw. targecie, aby otrzymaé prowizje od studiowania czy tez nauki w szkole
ponadgimnazjalne;j i spelnienia wymogu $redniej ocen 4.75, aby otrzymaé
$wiadectwo z czerwonym paskiem?

Czy warto zatem zastosowaé wskazowki zawarte w tej ksigzce? Moim
zdaniem tak. Czesto po webinarach Fryderyka kto$ odszukiwal moje na-
zwisko na Facebooku i zwracat si¢ z pytaniem, czy warto kupi¢ kurs Sprze-
dazy Naturalnej. Nigdy nie twierdzitem, zZe jest to jedyna stuszna droga
nauki sprzedazy. Drog jest naprawde wiele. Ta z pewnoscig jest autostrada
ze zniesionymi limitami predkosci, dzieki czemu jezeli bedziemy podazad
za Fryderykiem, osiggniemy zamierzone przez nas cele naprawde szybko.
Ksiazke i kurs moge poleci¢ kazdemu — zar6wno zaczynajacym przygode
ze sprzedaza, jak i starym wyjadaczom, ktérym z pewnosciag bedzie ciezko
przekonad sie do robienia czego$ inaczej niz do tej pory. Wiedza tu zawar-
ta pozwolita mi osiagna¢ wiele jako handlowcowi i pozwala mi osiaga¢ wiele
juz jako przedsiebiorcy, ktory posiada wlasng firme zajmujacy sie kom-
pleksowym wykonawstwem instalacji fotowoltaicznych.
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Mateusz Warmuz
Dekalog Komunikacji utatwia nie tylko sprzedaz,
ale i porozumienie w kazdej zyciowej sytuacji

Wykorzystuje Sprzedaz Naturalng w praktyce od blisko pigciu lat, czyli od
poczatku mojej przygody ze sprzedaza. Nie liczac krétkiego momentu za-
raz po osiemnastych urodzinach, kiedy prébowatem swoich sit w jednym
z MLM-6w — wtedy nie wyszto. Dwa lata p6zniej wrécitem do zawodu
handlowca, tym razem w firmie Fryderyka (w zasadzie wéwczas jeszcze
Pana Fryderyka), w kt6rej Sprzedaz Naturalna byla i pozostata do dzis
standardem obstugi klienta.

Uwazam, ze w przypadku sprzedazy bezposredniej (niezaleznie, czy jest
to B2B, czy B2C) Sprzedaz Naturalna jest jej najbardziej efektywng forma.
Wykorzystujac ja, nie musisz uczy¢ sie technik ani sposobéw manipulacji
klientem. Musisz jednak nauczy¢ sie czego$ duzo trudniejszego dla wielu
ludzi: empatii. Bez niej nie ma szans.

Z perspektywy osoby, ktéra od poczatku implementowala w swoim sys-
temie pracy Sprzedaz Naturalna, uwazam, ze bez niej nie bytoby mnie tu,
gdzie teraz jestem. Nie tylko dlatego ze zapewnita mi wyniki, ktére z han-
dlowca przeksztalcily mnie w menadzera sprzedazy, pézniej w dyrektora,
a w koncu w prezesa zarzadu oraz wspotwlasciciela jednej ze spotek Fry-
deryka — PDF Financial Mentoring — ale réwniez dlatego ze pozwolita mi
w ogdble pokochad sprzedaz.

Pomimo pewnych deficytéw w zakresie inteligencji emocjonalnej nigdy
nie nalezatem do oséb, ktore stawiajg zainkasowanie prowizji wyzej niz
dobro klienta. O wiele wazniejsze jest dla mnie to, by klient byt zadowolony
z obstugi, a rozwigzania, ktére u niego wdrazam, byty dla niego mozliwie
najbardziej adekwatne. Takie podejscie jest nie tylko zgodne z etyka, ale
réwniez sprawia, ze klienci wracaja. W przypadku stosowania manipulacji
czy technik sprzedazy ani jedno, ani drugie nie bytloby mozliwe, poniewaz
celem spotkania nie bytoby dopasowanie rozwigzan, tylko ,wcisniecie”
z gbry zalozonego, czesto niedopasowanego produktu.
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Trzeba takze wspomnieé, ze klienci to nie wszystko, cho¢ moze, gdyby
pozostawié to bez kontekstu, bytoby to stwierdzenie daleko niewtasciwe.
Umieszcze jednak to zdanie w konkretnym kontekicie, stawiajac teze, ze
cale nasze zycie to sprzedaz. Sprzedajemy zawsze, wszedzie i wszystkim,
warto si¢ z tym pogodzié, zanim zabrniesz w kolejne strony ksiazki, ktora
wlasnie czytasz. Czyz kazda nowa relacja w naszym zyciu to nie sprzedaz?
By¢ moze na poczatku ciezko to przegryzé, jednak ciggle sprzedajesz.
Niezaleznie od tego, czy jestes handlowcem, menadzerem, specjalista IT,
dyrektorem placéwki o$wiatowej, spawaczem czy kimkolwiek innym.
Randka? Sprzedaz. Rozmowa o prace? Sprzedaz. Nowa znajomosé? Sprze-
daz. Kl6tnia z partnerem dotyczaca miejsca, w ktére pojedziecie na wakacje?
Sprzedaz. Studencka prezentacja na ¢wiczeniach? Sprzedaz. Przyktady na-
prawde mozna mnozy¢ w nieskoficzonosé.

Sprzedaz Naturalna oparta jest na Dekalogu Komunikacji. Dzigki temu
znajduje zastosowanie w dostownie kazdej zyciowej sytuacji. W moim
przypadku wiasnie tak jest — korzystanie z jej praw pozwolilo mi poukta-
da¢ sobie sytuacje zawodowa, przestalem jednoczes$nie prawie catkowicie
bra¢ udziat w jakichkolwiek ktétniach; po prostu nie maja one sensu. Kazdy
spor mozna rozwigzaé polubownie, jesli tylko mamy w sobie do$¢ empatii,
by wezué si¢ w druga osobe, spojrze¢ z boku na jej cele i zrozumieé, o co
tak naprawde sie ktécimy.

Podsumowujac, postugiwanie sie filozofia sprzedazy Fryderyka pozwolito
mi stac si¢ tym, kim jestem dzi$. A warto zaznaczy¢, ze w momencie, w kto-
rym pisze ten tekst, nie skoficzylem jeszcze dwudziestu pieciu lat. Oczywi-
$cie sama sprzedaz to nie wszystko. Aby mie¢ dobre wyniki, nalezy pota-
czy¢ ja ze zdobywaniem wiedzy w dziedzinie, w ktérej cheesz sie rozwijaé,
zaangazowaniem, ambicja, wytrwatoscia w dazeniu do celu i kilkoma in-
nymi podobnymi cechami. Jeli jednak masz juz je wszystkie, a mimo to
efekty, ktére uzyskujesz, nie sa zadowalajace, to wlasnie Sprzedaz Natu-
ralna pozwoli Ci je spotegowac.
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Magdalena Kotucka
Sprzedai to proces, w ktérym najwazniejszy jest cztowiek

Fryderyka Karzetka poznatam w styczniu 2017 roku i juz od pierwszego
spotkania urzekt mnie swojg naturalnoscia i empatycznym podejsciem do
drugiego cztowieka. Bralam woéwczas udzial w jego wyktadzie dotyczacym
sprzedazy. Z wyksztalcenia jestem marketingowcem i wiedziatam, Ze moja
specjalizacja jest $cisle z nig powiazania. Draznily mnie jednak metody ma-
nipulacji powszechnie stosowane na rynku przez wiele przedsiebiorstw,
ktérych celem byta jedynie wysoka sprzedaz swojego produktu. Wiasci-
ciele firm zapominaja, Ze najwazniejszy jest klient — relacje, empatia, bu-
dowanie spotecznosci, przekazywanie wartosci — gdyz to wlasnie napedza
sprzedaz samoistnie. Olbrzymim zaskoczeniem byta dla mnie filozofia
Sprzedazy Naturalnej oparta wlasnie na warto$ciach, w ktére i ja mocno
wierze, a ktérych nauczyl mnie Fryderyk.

Postanowilam dolaczy¢ do szkolenia zatytulowanego Sprzedaz Natural-
na, gotowa uczy¢ sie od czlowieka, ktory w tej dziedzinie ma ponad trzy-
dzieéci lat do$wiadczenia i jednocze$nie uwaza druga osobe za swojego
przyjaciela, a nie tylko potencjalnego klienta.

Dwa dni bardzo intensywnej pracy. Dwa dni wiedzy merytorycznej i prak-
tycznej, dzieki ktorej nauczytam sie o sprzedazy wiecej niz w ciagu pieciu
lat studiéw marketingu... Rodzaje osobowosci, dopasowanie komunika-
téw, sposoby negocjacji i rozmowy z drugim czlowiekiem, budowanie
relacji — to tylko niektére zagadnienia poruszane na tym istotnym szkole-
niu. Z kazda godzing rozumiatam coraz wiecej i wiedziatam, Ze moje rela-
¢je z klientami od tego momentu juz beda wygladaly zupetnie inaczej!

Szkolenie szkoleniem, ale najwazniejsze jest wcielanie wiedzy w zycie.
Wspaniata atmosfera i pomocna ekipa Fryderyka towarzysza mi w bizne-
sie do dzisiaj. Z osoby, ktéra byta doé¢ niesmiata w kontaktach z klienta-
mi, nie potrafita do kofica wywalczy¢ swoich zasad i przystawata na staw-
ke, ktéra zaproponowal klient, statam si¢ osoba pewng siebie, otwarta,
stanowczg i rownocze$nie $wiadomie prowadzacy biznes, co przelozylo sie
oczywiécie na zdecydowana poprawe sytuacji finansowej i dobér odpo-
wiednich klientow.
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Dzisiaj wiem, ze takie wlaénie szkolenia powinny by¢ obowiazkowym ma-
teriatem na wszystkich kierunkach studiéw, aby kazdy startujacy w doro-
ste zycie mogt §wiadomie kierowaé swoim biznesem czy karierg zawodo-
wa. Szkolenie ze Sprzedazy Naturalnej to co$ wiecej niz tylko kolejny kurs
w naszym CV - to zmiana myslenia, sp6jnos¢ z wlasnymi warto§ciami,
nauka pokory i szacunku do drugiego cztowieka oraz nauka efektywnego
prowadzenia biznesu! Sprzedaz to proces, ale Fryderyk nauczyt mnie bar-
dzo waznej rzeczy — w tym procesie najwazniejszy zawsze byl, jest i bedzie
cztowiek. I wlasnie dzieki temu pokochatam sprzedawad!
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1.
Wskazowki na start

Opowiadajac swoja historie, méwie o tym, ze moja wielka przygoda ze
sprzedazg zaczeta sie w roku 1990, czyli jakie§ dwadziescia siedem lat te-
mu. Jednak tak naprawde zaczela sie¢ duzo wczesniej. Pamietam to do-
ktadnie. Kiedy miatem czternascie lat, bardzo mocno interesowatem sie
fotografia. Za odlozone pienigdze (zamiast wydaé je na rézne drobiazgi)
zakupilem upragniony sprzet fotograficzny. Zainwestowatem w porzadny
aparat, powickszalnik do wywotywania zdje¢ i ciemnie, ktorg sam sobie
urzadzitem. Dzigki tej inwestycji moglem robi¢ zdjecia, ktére z czasem
zaczatem sprzedawaé — to byl moj pierwszy biznes. Chyba wtasnie stad
wzielo sie moje przekonanie, ze sprzedaz jest tak niezwykla czynnoscia.
Wedlug mnie zawdd handlowca jest jednym z najbardziej elitarnych na
$wiecie. Dlatego tez moim zadaniem jest (m.in. za posrednictwem tej ksiaz-
ki) poméc Ci staé sie prawdziwym sprzedawcy oraz zrozumieé, dlaczego
w dzisiejszych czasach bycie ,sprzedawcy naturalnym” jest najbardziej
efektywnym i jedynym stusznym podejéciem.

1.1. Kategorie sprzedawcow

Podczas swojej wieloletniej praktyki miatem styczno$¢ z licznymi han-
dlowcami, z ktérych kazdy prezentowat inny poziom umiejetnoéci. Do-
$wiadczenie to u§wiadomito mi, ze sprzedawcéw na rynku mozna dzisiaj
(ogdlnie rzecz biorac) podzieli¢ na dwie gtéwne kategorie:
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1. Przecigtniacy;
2. Geniusze sprzedazy:
a) manipulatorzy,

b) ,sprzedawcy naturalni”.

»Przecietniacy” prawdopodobnie stanowia dzisiaj grupe okoto 80 — 90%
wszystkich handlowcow na rynku. Ludzie ci s zwyklymi rzemie$lnikami,
podchodzacymi do sprzedazy jak do zwyczajnie wykonywanej pracy po-
zwalajacej im przezy¢ i zarabial ,,jakie$ tam” pieniadze. Ich dziatanie polega
na chodzeniu od klienta do klienta i prezentowaniu tego, czym handluja.
Rozdaja wizytéwki, wysyltaja e-maile i odpowiadaja na pytania. Czasem zar-
tobliwie nazywam ich administratorami albo sktadaczami ofert, poniewaz
wykonujac swoja prace, skupiaja sie na odwiedzaniu klientéw, gléwnie
po to zeby sktada¢ im réznego rodzaju oferty. Nasuwa sie pytanie, czy takie
podejscie jest wlasciwe? Niestety nie, poniewaz podchodzac do sprzedazy
w ten sposob, musisz liczy¢ sie z tym, ze Twoimi klientami zostang co
najwyzej ludzie, ktérzy posiadaja wade wymowy, przez co zwyczajnie nie
potrafig méwicé ,nie”. Jak myslisz, ilu jest takich klientow?

»Geniusze sprzedazy” to zupelnie inna kategoria handlowcow, ktéra w za-
sadzie stanowi niewielki odsetek wszystkich sprzedawcéw na rynku (prawdo-
podobnie okoto 10%). Ludzie ci potrafig prawdziwie zainspirowaé¢ drugiego
czlowieka i przekona¢ go do zakupu swoich produktéw (ustug). Osiagaja
nieprawdopodobne wyniki, poniewaz potrafig naprawde dobrze sprzeda-
waé. Niestety (jak to zwykle bywa) s3 wérdd nich zaréwno dobrzy, jak i zli
handlowcy. Tych dobrych okre$lam mianem ,,;sprzedawcéw naturalnych”,
a tych ztych mianem ,,manipulatoréw”.

»Manipulatorzy” to ci, dla ktérych nie ma kompletnie znaczenia, czy ofe-
rowane przez nich produkty (ustugi) niosa klientom korzysci. Skupiajg sie
wylacznie na tym, aby sprzedawaé jak najwiecej, byle by tylko zarabiaé.

»Sprzedawcy naturalni” s3 handlowcami, ktérzy kierujg sie etyka i praw-
dziwymi wartoéciami. Oferowane przez nich produkty (ustugi) to rozwig-
zania, ktorych klienci potrzebuja, nawet jesli czasem nie zdaja sobie z tego
sprawy. Sa profesjonalistami w kazdym calu. Pelnig role doradcéw, a ich
gléwnym celem jest pomoc klientom w podejmowaniu wlasciwych decyzji
zakupowych.
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Zachecam Cig goraco, abys$ i Ty zdecydowat sie zostaé ,,sprzedawca natu-
ralnym”. Gwarantuje, ze nie bedziesz musial nigdy stosowaé zadnych
technik sprzedazy ani niczego uczy¢ si¢ na pamieé. Osiagniesz sukces w za-
wodzie, bedac stuprocentowo soba — bedac naturalnym.

1.2. Czy dobrym handlowcem trzeba sie urodzic?

Wielu ludzi uwaza, ze dobrym sprzedawcy trzeba sie urodzié. Nic bardziej
mylnego. Jestem przekonany, ze tak naprawde nikt si¢ nim nie rodzi. Dobrym
handlowcem mozna sta¢ si¢ z czasem, wymaga to jednak wysitku. Oczywi-
$cie mozesz mie¢ w tym kierunku talent i okreslone predyspozycje, jednak
najpierw powiniene$ je w sobie odkry¢. Kiedy to nastapi, dopiero wtedy
bedziesz je mogt z powodzeniem zastosowaé w praktyce.

Rozwijanie umiejetnosci ,,sprzedawcy naturalnego” jest procesem, ktorego
dtugo$¢ bedzie zaleze¢ wylacznie od Ciebie. Proces ten prawdopodobnie
potrwa kilka miesiecy, moze mniej, ale réwnie dobrze moze potrwaé nawet
kilka lat. Aby sta¢ sie prawdziwym ,sprzedawcy naturalnym”, bedziesz
musiat przyjaé przypisang sobie liczbe ,,nie”, po to zeby$ zrozumial, na
czym tak naprawde polega prawdziwa sprzedaz i nauczyt sie jej. By¢ moze
w Twoim przypadku liczba ,,nie”, ktére bedziesz musial zaliczy¢, wyniesie
dziesie¢, a by¢ moze sto lub dwiescie — tego nie wiem. Wiem natomiast, ze
osiagniesz swdj cel, jesli naprawde bedziesz tego chcial. Podejmij wiec od-
powiednig decyzje i przystap do dziatania.

1.3. Dobra rada na poczatek

Pozwol, ze opowiem Ci pewng historie, ktérej bohaterami sg Sokrates i jego
uczef. Pewnego dnia Sokrates i towarzyszacy mu uczen wybrali sie na
spacer po plazy. Podczas spaceru zafascynowany osiggnieciami oraz ma-
droscig swojego mistrza uczeh zadal mu pytanie: — Mistrzu, co musze
zrobié, zebym stal sie medrcem tak wielkim, jakim Ty dzisiaj jeste$? Jak
tego dokonates? Czy moze urodzites sie juz wybitnym cztowiekiem, czy mu-
siale$ na to wszystko ciezko zapracowaé? Co musze zrobié, zeby dokona¢
tego co Ty, mistrzu?
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Sokrates zatrzymat si¢ i spojrzal na ucznia. Przyjrzal mu sie uwaznie i po
chwili powiedzial: — Jesli naprawde chcesz pozna¢ odpowiedZ na to pyta-
nie, zaufaj mi i cho¢ ze mna.

Wypowiedziawszy te stowa, mistrz potozyt dlon na ramieniu ucznia i skie-
rowal go w strone otwartego morza. Kiedy zaczeli wchodzi¢ do wody,
uczen poczut sie nieswojo. Pomimo iz sytuacja wydata mu sie troche dziwna,
szedl dalej, gdyz nade wszystko ufat swojemu mistrzowi. Podazali razem
w glab morza do momentu, w ktérym woda zaczela im siega¢ do klatki
piersiowej — wowczas si¢ zatrzymali. Nagle Sokrates chwycit ucznia mocno
za glowe i wepchnat j3 pod wode. Poniewaz uczef darzyt swego mistrza
wielkim szacunkiem oraz zaufaniem, poczatkowo nie reagowat na to, co
sie dziato. Jednak po chwili, gdy juz zabraklo mu powietrza, zaczal ostro
sie szamotaé i wyrywaé. Mimo to Sokrates nie odpuscit i poteznym chwytem
nadal utrzymywal glowe przerazonego towarzysza pod woda. W chwili
gdy poczul, Ze jego uczen catkiem opadt z sit, szybko odpuscit i pozwolit
mu zaczerpna¢ zyciodajnego powietrza.

Moéj Drogi Przyjacielu, by¢ moze zastanawiasz sie, co przytoczona wyzej
historia ma wspélnego z Tobg i Twoim pragnieniem zostania ,sprzedawcy
naturalnym”. DomySlasz sie juz?

Kiedy przerazony i kompletnie wyczerpany uczen doszedt do siebie, z tru-
dem wyjakat: — Mistrzu, czy Ty, czy Ty przed chwilg naprawde chciates
mnie utopié?

Sokrates u$miechnat si¢ serdecznie i ze stoickim spokojem zapytal: — Po-
wiedz mi, méj drogi uczniu, co czules, bedac tam pod woda? O czym wtedy
mys$lates? Czego wowczas najbardziej pragnates?

W odpowiedzi ustyszal: — Alez mistrzu, to oczywiste. Bedac tam pod woda,
myslatem tylko o jednym. Pragnatem jak najszybciej zaczerpnaé powietrza.

Sokrates ponownie serdecznie sie usmiechnat i powiedziat: — Oto odpo-
wiedz na Twoje pytanie, m6j drogi uczniu. Jezeli réwnie mocno, jak tam
pod wodg pragnate$ powietrza, bedziesz pragnat zosta¢ wielkim medrcem,
zrobisz wszystko, co jest mozliwe, aby to osiagnaé. Bedzie to dla Ciebie
oczywistym i jedynym stusznym celem zycia.
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Czy juz wiesz, co owa przypowie$¢ ma wspolnego z Tobg? Wierze, ze
wezmiesz sobie gteboko do serca lekcje, ktéra Sokrates udzielit swojemu
uczniowi, i skorzystasz z ptynacej z niej madrosci. Jezeli to zrobisz, z pewno-
$cig zaczniesz odnosi¢ sukcesy w sprzedazy, stajac sie z czasem prawdziwym
»sprzedawca naturalnym”. Zycze Ci tego z calego serca.

1.4. Czym jest Sprzedaz Naturalna?

Aby wyttumaczy¢ Ci, czym tak naprawde jest Sprzedaz Naturalna i jaka
idea lezy u jej podstaw, opisze Ci kolejna historig, ktéra kiedy$ przeczyta-
tem. Opowiada ona o mtodym, $wiezo upieczonym managerze duzej kor-
poracji i jego piecioletnim synu.

Pewnego dnia 6w mtody manager, przyttoczony ciezarem liczby zadan do
wykonania, postanowit zabra¢ ze soba robote do domu. Wieczorem, kiedy
zasiadt do swoich zawodowych obowiazkéw, jego piecioletni syn ciagle
jeszcze nie spal. Chlopiec co chwile przerywal ojcu prace, zadajac prze-
rézne pytania. Zony mezczyzny nie byto w tym czasie w domu, wiec malcem
nie miat sie kto zaopiekowaé. Mezczyzna nie mogac sie skupié, postano-
wil, ze zajmie czym$ chtopczyka. Kiedy rozejrzat sie po mieszkaniu, zauwa-
zyt gazete, a w niej na jednej ze stron ogromna, kolorowa mape. Wpadt
szybko na genialny pomyst. Ostroznie wyrwal z gazety strone z mapa
i pociat ja nozyczkami na mate kawatki. Nastepnie rozsypat je na podtodze
i poprosit syna, zeby w ramach zabawy je poskladal. Mezczyzna byl prze-
konany, ze ztozenie uktadanki w cato$¢ zajmie dziecku przynajmniej go-
dzine — no bo niby skad taki brzdac potrafitby utozy¢ szybko mape? Jakiez
byto jego zdziwienie, kiedy chtopiec po kilkunastu minutach przyszedt do
niego i pokazal pieknie wyklejona mape $wiata. Ojciec byt tak zdumiony
tym, co zobaczyl, ze zapytat syna, jakim cudem dokonat tego tak szybko?
W odpowiedzi ustyszal: — Tatusiu, po drugiej stronie obrazka, ktéry mi da-
tes, jest cztowiek, wiec posktadatem go w catosé.

Po czym dodat jeszcze: — Tatusiu, jezeli cztowiek jest w porzadku, to $wiat
réwniez bedzie w porzadku.
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Jest to pewnego rodzaju przeno$nia, ktéra bardzo mocno wiaze sie z pro-
cesem sprzedazy. Jezeli cztowiek bedzie w porzadku, to jego sprzedaz
tez taka bedzie. Dlatego Sprzedaz Naturalna jest idea wolng od wszelkich
technik i manipulacji — ideg daleka od nudnych, przepetnionych stowami
kluczami monologéw wyglaszanych pod adresem klienta. Nie znajdziesz
tutaj cudownych sposobéw i magicznych zakle¢ na zwiekszenie liczby
zbywanych przez siebie towaréw (ustug). Sprzedaz Naturalna opiera si¢ na
osobowosci tego, kto sie nig zajmuje — na tym, jakim jeste$ cztowiekiem,
na tym, z jakimi intencjami idziesz do drugiego cztowieka, aby zapropo-
nowaé mu swoje produkty (ustugi).

1.5. Sztuka patrzenia w lustro

Swiat jest wielkim lustrem. Odbija do Ciebie to, kim jestes. Jesli
Jestes kochajqcy, przyjacielski, pomocny — Swiar okaze sig kochajgcy
i prayjacielski, i pomocny dla Ciebie. Swiat jest tym, kim Ty jestes.

THOMAS DREIER

Przyszedt czas, aby doktadnie przyjrzeé¢ si¢ wltasnemu odbiciu w lustrze
i przyznaé przed soba, ze Twoim najgorszym wrogiem lub najlepszym
przyjacielem jeste$ Ty sam. Na §wiecie istnieja trzy rodzaje ludzi:

1. Ci, ktérzy ucza sie na wlasnych btedach — ludzie madrzy;

2. Ci, ktérzy uczg sie na btedach innych — ludzie szczesliwi;

3. Ci, ktérzy nie ucza sie ani na wlasnych, ani na cudzych bledach —

glupcy.

Podejmij decyzje, ze nigdy nie dolaczysz do ostatniej z wymienionych
grup. Obiecaj sobie, ze od dzi§ zaczniesz mocno staé na wlasnych nogach,
odrzucisz ciezkie kule rozczulania si¢ nad sobg i pogardy dla wtasnej osoby.

W mojej ksigzce zatytulowanej Pienigdze sq sexy opisalem czterna$cie kompe-
tencji migkkich, ktore decyduja o efektywnos$ci w dziataniu. Nie ma zna-
czenia, czy jest to sprzedaz, zarzadzanie czy cokolwiek innego. Tych czterna-
$cie kompetencji ma decydujacy wplyw na to, jakie osiggniesz rezultaty.
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Pamietasz, jak méwitem, ze kazdy, kto chce sta¢ si¢ prawdziwym ,,sprzedawca
naturalnym”, musi odebraé przypisang sobie liczbe odméw. Gdyby$ dzi-
siaj bezmys$lnie wyszedl z domu i odebrat przypisana sobie liczbe ,,nie”, to
z cala pewnoscia bedziesz je odbieral w nieskoniczonosé, jezeli po drodze
nie zaczniesz analizowaé swoich zachowan — wyciaga¢ z nich whasciwych
wnioskow oraz uczy¢ sie na bledach. Tak wlasnie postepowat Frank Bettger
i opisat to w swojej ksigzce. Frank zdawal sobie sprawe ze swoich postepéw
i bledéw, poniewaz kazdego dnia robit notatki ze spotkan, ktére odbywat
z klientami. Dlatego zachecam Cig, abys$ i Ty wypracowal sobie kompe-
tencje, ktéra nazywam sztuka patrzenia w lustro — umiejetno$¢ podsu-
mowywania na zakonczenie dnia lub tygodnia tego, co si¢ u Ciebie wyda-
rzylo, a takze patrzenia na siebie z pewnej perspektywy. Zachecam Cie,
zeby$ po kazdym spotkaniu z klientem robil notatki i dokonywat analizy,
dlaczego akurat dzisiaj odebrales swoje ,,nie”. Pamietaj, ze z kazdym ,,nie”
jeste$ coraz blizej upragnionego ,,tak”.

1.6. Zasada Charliego Woopa

Jeden z moich wielkich nauczycieli opowiedziat mi kiedy$ o zasadzie Char-
liego Woopa, wedtug ktérej prawdziwy sukces mozesz osiagnaé tylko wte-
dy, kiedy robisz wszystko dokladnie tak, jak powinno to by¢ robione.
Bardzo czesto zaniedbujemy drobiazgi, ktére wydaja nam sie nieistotne,
w zwigzku z czym popelniamy btedy. Ludzie, ktorzy ucza sie na wlasnych
btedach, s3 madrzy, ludzie ktérzy uczg sie na btedach innych, sg szczesli-
wi. Ja natomiast nie chce, zeby$ byt tylko i wylacznie szczesliwy — chece,
zebys byt efektywny. Dlatego tez namawiam Cie, zebys$ ciagle spotykat sie
z klientami i nie obawiat sie popelnia¢ bledéw, poniewaz jedynie prawdziwy
kontakt z klientem sprawi, ze poczujesz ten niezwykly dreszczyk emocji
iczego$ sie nauczysz. Moja rolg jako Twojego mentora jest przede wszyst-
kim nauczy¢ Cie, jak stac si¢ ,,sprzedawca naturalnym”. Twoja za$ — teorie,
ktéra sobie przyswoisz, przelozy¢ na realne dziatanie.
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1.7. Instrukcja obstugi

Chce, abys jak najlepiej opanowal, zrozumial i wykorzystal zawarta tutaj
wiedze, dlatego pozwol, ze udziele Ci kilku wskazéwek i zapoznam z in-
strukcja obstugi niniejszego podrecznika. Znajdziesz tutaj wiele pomystow
na realizacje Twojej Sciezki ,sprzedawcy naturalnego”. Niektore z nich
moga Ci sie wyda¢ genialne, inne natomiast niespecjalnie. Bez wzgledu na
to, jak je ocenisz, obiecaj sobie, ze gdy juz doczytasz te ksigzke do kofica,
nie odlozysz jej zaraz na péltke. Jezeli zamierzasz tylko ja przejrzeé i stwier-
dzi¢: ,OK, jest tu sporo fajnych pomystéw. Moze niektére z nich zasto-
suje”, nie wroze Ci sukcesu. Wiesz, dlaczego? Wyjasnie Ci to, powotujac
sie po raz kolejny na klasyka. Mysle, ze sporo ludzi siegneto po wspomniang
juz przeze mnie publikacje Franka Bettgera: Jak przetrwad i odnies¢ sukces
w biznesie, natomiast mato kto zdaje sobie sprawe z tego, ze jej kwintesencja
znajduje si¢ dopiero na koncu. Frank Bettger pisze, ze w przeczytanej kie-
dy$ autobiografii Benjamina Franklina znalazt liste trzynastu cnét, ktére
(wedtug Franklina) nalezy wdrozy¢ w zycie, zeby staé sie prawdziwie efek-
tywnym czlowiekiem i odnie$¢ sukces. Pamietasz, jak pisatem, ze w zakon-
czeniu swojej ksigzki Benjamin Franklin ma nadzieje, iz niektérzy z po-
tomnych podaza jego $ladem i to si¢ im oplaci?

Napisatem réwniez, ze stowa te wywarly na Franku Bettgerze ogromne
wrazenie, poniewaz byly zgodne z jego osobistymi do§wiadczeniami. Dlatego
w jego ksiazce mozna znalez¢ co$, pod czym w stu procentach si¢ podpi-
suje, a mianowicie: Jedna rzecz mnie zadziwia, niewielu jest ludzi, ktérzy nigdy
nie styszeli o 13-tygodniowym programie Benjamina Franklina, nigdy jednak nie
spotkatem nikogo, kto by go wyprébowat, a przeciez na koniec tego diugiego i nie-
zwyktego zycia Benjamin Franklin napisat: ,,Mam zatem nadzieje, ze niektdrzy
z moich potomnych podgzg moim Sladem i odniosg z tego korzys¢”.

Whasnie te stowa zainspirowaly mnie niegdy$ do opracowania mojej au-
torskiej listy czternastu kompetencji miekkich, dlatego jeszcze raz powtdrze
za Benjaminem Franklinem i Frankiem Bettgerem: Jezeli tylko przeczytasz
to, co zostato tutaj opisane, i niczego z tym nie zrobisz, nic si¢ nie wydarzy.

Podkresle wiec jeszcze raz. Jezeli poprzestaniesz tylko i wylacznie na prze-
czytaniu tego poradnika i powiesz sobie: ,,Wow! Swietny materiat, rewelacyjne
sposoby. Jest tutaj pare fajnych pomystéw. Moze uda mi sie je wdrozy¢”,
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i nie zastosujesz tej wiedzy w praktyce, nie spodziewaj si¢ cudéw. Nic si¢
nie wydarzy poza tym, ze siggnate$ po prostu po kolejng (by¢ moze)
$wietng ksiagzke. Dopiero kiedy zaczniesz zy¢ wszystkim, co zostato tu
opisane, dasz sobie szanse¢ na to, aby podobnie jak ja i wielu innych
»sprzedawcow naturalnych” osiagnaé prawdziwy sukces. Sama teoria nie
da Ci kompletnie nic, jezeli zdobytej wiedzy nie zastosujesz w praktyce.

Zeby stymulowaé Twoj moézg, (pomée Ci lepiej zrozumieé i przyswoic
pewne sprawy), bede podawat wiele przyktadow i postugiwat sie ré6znego
rodzaju historiami.

Lewa poétkula

Liczby, wykresy, statystyki

Prawa poétkula

Historie, opowiesci, obrazy
Rys. 1. Proces przyswajania wiedzy

Wyobraz sobie ludzki mézg widziany z gory — lewa i prawg poétkule (Rys. 1).
Jezeli bedziesz przyswajat wiedze podang wylacznie jezykiem suchych fak-
téw i staral sie wykud pewne rzeczy na pamieé, zaangazujesz jedynie swoja
lewa pétkule moézgu. Jesli jednak zaczniesz sie uczyé na bazie przyktadéw,
historii, opowie$ci oraz obrazéw, to dzieki zrozumieniu materiatu zaan-
gazujesz rowniez prawg potkule moézgu, a to z kolei spowoduje, ze Twoja
wiedza z poziomu pasywnego przejdzie na poziom aktywny (bedziesz
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(czy byto za duzo gadania, a za mato pytan, za malo sprawdzania, czy do-
brze zrozumiates).

Nie ma nic wazniejszego od potwierdzenia, czy dobrze zinterpretowates
wypowiedzi klientéw, réwniez w czasie analizy potrzeb, motywéw i obiek-
gji: Czy ja pana dobrze rozumiem? Méwi pan, ze (...) jest dla pana wazne. Czy ja
to dobrze odebratems Czy ten obraz, ktory pojawia si¢ w mojej glowie, jest dokladnie
tym, czego pan oczekuje?

Prowadzac rozmowe w ten sposdb, rozszerzasz zaufanie. Pamietasz hi-
storie o malej dziewczynce, ktérej rodzice nie byli pewni, czy lekarz ich
dobrze zrozumial? Twoi klienci, ktérzy poczuja sie zrozumiani, kupig od
Ciebie produkt/ustuge, oczywiscie jesli naprawde bedg tego czego$ po-
trzebowaé. Oprécz umiejetnosei perfekeyjnej komunikacji, majacej nie-
zaprzeczalny wplyw na zaufanie, ktérym Cie ludzie obdarza, musisz opa-
nowa¢ umiejetno$¢ wykazywania, jakie korzysci osoby te uzyskaja, kupujac
Twoje produkty (ustugi). Naucz sie prezentowac to, z czym przychodzisz,
jezykiem potencjalnego nabywcy. WyjdZz ze swojego profilu i zacznij
rozmawiaé z klientami w sposéb dla nich komfortowy. Z dominantem
powiniene$ by¢ konkretny, z inicjatywnym jowialny, ze statym spokojny
i pouktadany, a z krytycznym doktadny, rzetelny i konkretny. Gdy juz
w pelni opanujesz te umiejetno$ci, wowczas poczujesz, ze sprzedaz jest dla
Ciebie najbardziej podniecajaca czynnoécia, jaka mozna robi¢ w ubraniu.

Co mozesz zrobi¢ w swojej pracy, aby nie tylko zaspokoié oczekiwania
klienta, ale tez pozytywnie go zaskoczy¢, tak aby chciat Cie poleci¢ innym?
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