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ROZDZIAL 1
PSYCHOLOGIA SPRZEDAZY

Ambicja jest ostrogg, ktdra naktania ludzi do walki ze swoim
przeznaczeniem. 1o niebiariska zacheta, by cel stat sig wielki,
a osiggnigcie bardziej donioste.

— Donald G. Mitchell

Dlaczego niektérzy handlowcy osiagaja wickszy sukces niz pozostali?
Na poczatku mojej kariery w tej branzy przez wiele miesiecy ledwo
wigzatem koniec z koricem, podczas gdy wszyscy wokét sprzedawali
i zarabiali o wiele wigcej, a nie wydawali si¢ przy tym madrzejsi czy
tez bardziej pracowici ode mnie.

Pierwszym przetomem bylo odkrycie zasady 80/20, zgodnie z kté-
ra 20 procent sprzedawcéw odpowiada za 80 procent sprzedazy i zgar-
nia 80 procent wszystkich pieni¢dzy. Oznacza to, ze przeci¢tne przy-
chody ludzi nalezacych do tych 20 procent s3 szesnastokrotnie wigksze
od $redniego przychodu pozostatych 80 procent.

Fakt ten zainspirowal mnie i jednoczesnie zniechgcit. Zniechecit
dlatego, ze nigdy nie bylem w niczym naprawde¢ dobry — nie méwiac
juz o tym, abym znalazt si¢ wérdd najlepszych 20 procent. Nie szfo mi
w szkole, wykonywalem dotychczas prace fizyczne i czesto spatem na
ziemi, trzymajac w plecaku caty swéj dobytek. Mysl, by znalez¢ sig
w gronie 20 procent najlepszych, byta tylez ekscytujaca, co nierealna.
Nie sadzifem, ze moze mi si¢ to kiedykolwiek udac.

Ale wtedy poznatem kolejny fakt: kazdy cztowiek z tych 20 najlep-
szych procent zaczynal od 20 najgorszych. Kazdemu, kto dzi§ ma
$wietne wyniki, kiedy$ wiodlo si¢ kiepsko. Ludzie, ktérzy obecnie sa
na poczatku kolejki, zaczynali na jej koricu. Jak méwi T. Harv Eker:
»Kazdy mistrz byt kiedy$ do niczego”.
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Natychmiast podjatem decyzje, ze dostang si¢ do grona najlepszych
20 procent. Pézniej dopiero dowiedziatem sig, ze podjecie decyzji —
bez wzgledu na jej natur¢ — a nastgpnie préba jej zrealizowania jest
czgsto punktem zwrotnym w zyciu. Gdybym nie podjat takiej decyzji,
to nigdy nie znalaztbym si¢ w czotowych 20 procentach. Nie uda si¢
dotrze¢ na szczyt wylacznie dzigki szczesciu lub przypadkowi. Ludzie,
ktérzy osiagaja wyzyny w swoich dziedzinach, muszg najpierw podjaé
stosowng decyzj¢, a nastgpnie poprze¢ ja cigzka, naprawde cigzka pra-
ca — miesiac po miesigcu i rok po roku — az w koncu zrealizujg swoje
postanowienie.

Malcolm Gladwell w swojej ksiazce Poza schematem' przytacza wy-
niki badan, wedtug ktérych potrzeba okoto siedmiu lat i/lub 10 tysig-
cy godzin poswigcenia i cigzkiej pracy, aby doj$¢ na szczyt w dowol-
nej dziedzinie. Nie oznacza to, ze wystarczy po prostu przez siedem
lat chodzi¢ do pracy. Trzeba wlozy¢ cale serce w rozwijanie swoich
umiejetnosci i stawanie si¢ lepszym i lepszym — tak jak robia to spor-
towcy przygotowujacy sie do waznych zawodéw.

W swoich badaniach na temat ,rozmyslnej prakeyki” Anders Erics-
son z University of Florida doszedt do wniosku, ze ludzie, ktérzy do-
cieraja na szczyt — osiagaja ,wyjatkowa efektywno$¢” — musieli zain-
westowal w to dziesi¢¢ lat cigzkiej pracy.

Gdy przekazuje t¢ informacj¢ uczestnikom moich seminariéw
i szkolen, zwykle stysz¢ w odpowiedzi jeden wielki jek zawodu. Ze-
brani na sali sprzedawcy méwia: ,Ale ja mam juz trzydziesci lat.
Twierdzisz, ze dotarcie na szczyt zajmie kolejne 7-10 lat. Bede wtedy
starszy o te 7-10 lat”.

To prawda. Ale pytam wtedy: ,Ale pomijajac to wszystko, to o ile
lat bedziesz starszy za 7-10 lat?”. Przeciez czas przeminie i tak. Za sie-
dem lat bedziesz o siedem lat starszy. Pytanie tylko, czy bedziesz wtedy
wéréd najlepszych i najlepiej optacanych ludzi w swojej dziedzinie. A ta
kwestia jest niemal catkowicie sprawg twojego osobistego wyboru.

Pamigtaj, ze mozesz opanowal kazdg umiejetnosé, jaka tylko
chcesz, aby osiagna¢ cel, ktéry sam sobie postawisz. Wszystkie umie-

' Malcolm Gladwell, Poza schematem, Wydawnictwo Znak, Krakéw 2010.

20



PSYCHOLOGIA SPRZEDAZY

jetno$ci zwiazane z technikami sprzedazy sa nabyte i mozna si¢ ich
nauczy¢. Kazdy, kto dzi§ moze pochwali¢ si¢ mistrzowskim opanowa-
niem dowolnej umiej¢tnosei, kiedy$ weale nie potrafit z niej korzy-
sta¢. Wielu sposréd najlepszych znanych mi sprzedawcéw na poczat-
ku radzito sobie naprawde kiepsko i obawialo si¢ o swojg przysztosé.
Dzi$ jednak naleza do grona najbardziej pozytywnie nastawionych,
pewnych siebie i najlepiej zarabiajacych ludzi. Ty mozesz zrobi¢ do-
ktadnie to co oni i pdj$¢ w ich $lady.

POCZUCIE PEWNOSCI SIEBIE
I WEASNE] WARTOSCI

Zasada 80/20 nie sprowadza si¢ wylacznie do stwierdzenia, ze 20 pro-
cent sprzedawcéw przeprowadza 80 procent transakeji i zarabia 80
procent wszystkich pieniedzy. Réwnie prawdziwe jest to, ze sukces
w 80 procentach zalezy od mentalnosci i emocji, a nie techniki i moz-
liwosci fizycznych.

Najistotniejszym czynnikiem decydujacym o sukcesie w sprzedazy
— bez wzgledu na rynek, branze, produkt lub ustuge — jest poczucie
pewnosci siebie. Niezachwiana wiara w siebie i swoje mozliwosci od-
niesienia sukcesu sprawia, ze nic nie jest w stanie nas powstrzymad,
tak jak nic nie jest w stanie powstrzyma¢ zywiotéw. Im wicksza pew-
no$¢ siebie, tym wicksze cele jestesmy sktonni sobie wyznaczaé, tym
tatwiej przychodzi nam pogodzi¢ si¢ z odrzuceniem i rozczarowaniem
i tym wigcej osiggniemy w krétszym czasie.

Ja odkrytem przy tym, ze pewnos$¢ siebie zalezy od poczucia wha-
snej wartosci. Poczucie wlasnej wartosci mozna okresli¢ takze jako
stopieni lubienia samego siebie”.

Im bardziej si¢ lubisz, tym wigcej masz pewnosci siebie i tym bar-
dziej lubisz innych, wiaczajac w to klientéw. A im bardziej lubisz swo-
ich klientéw, tym wicksze prawdopodobienistwo, ze oni beda lubili
ciebie — a co za tym idzie, chetniej bedg kupowaé od ciebie i poleca¢

ci¢ swoim znajomym.
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Konsekwencjg poczucia wasnej wartosci jest poczucie wlasnej sku-
tecznosci, ktére mozna zdefiniowaé jako wiara we wlasne mozliwosci.
Im bardziej lubisz samego siebie, tym lepiej wykonujesz swoja prace.
Jedno wiaze si¢ nierozerwalnie z drugim. Poczucie wlasnej wartosci
i skuteczno$¢ w dziataniu wzajemnie si¢ wzmacniaja.

Psycholodzy twierdza, ze wszystko, co robimy w zyciu, wplywa
w jakis$ sposéb na poczucie wlasnej wartosci. Niemal kazde dziatanie
wzmacnia je lub chroni przed negatywnym wplywem innych ludzi
lub okolicznosci. Poczucie wiasnej wartosci to ,reaktor jadrowy” daja-
cy energi¢ calej twojej osobowosci i determinujacy poziom optymi-
zmu, szacunku do samego siebie i dumy ze swoich osiggnigé.

Wszystko, co buduje poczucie wlasnej wartosci, zwigksza takze
pewnos¢ siebie. Gdy naprawdg lubisz lub kochasz samego siebie i po-
strzegasz siebie jako osobg¢ wazng i cenna, zyskujesz pozytywne i ra-
dosne nastawienie, a dzieki temu nie boisz si¢ kontaktowaé z klienta-
mi i namawia¢ ich do przeprowadzenia transakgji wlasnie z toba.

SIEDEM KROKOW DO MENTALNE]
SPRAWNOSCI

Poczucie wlasnej wartosci jest wyznacznikiem ,sprawnosci mental-
nej”, ktéra mozna poréwnaé ze sprawnoscia fizyczna. Podobnie jak
mozesz poprawi¢ swoja kondycje dzigki serii treningéw, tak samo mo-
zesz zyska¢ wigksza sprawnos¢ mentalna dzigki mentalnym ¢wicze-
niom. Aby rozwinaé¢ w sobie poczucie pewnosci siebie i wlasnej war-
tosci, musisz nauczy¢ si¢ mysle¢ i dziataé jak najlepsi sprzedawcy.
Z czasem nabierzesz takiej pewnosci siebie, ze juz nic nie bedzie w sta-
nie ci¢ powstrzymac.

Ludzie z wysokim poczuciem wlasnej wartosci sa doskonatymi
sprzedawcami na kazdym rynku. Ludzie o niskim poczuciu wilasnej
wartoéci nie radza sobie nawet w najlepszych warunkach. Poczucie
whasnej wartosci jest kluczem do sukcesu.

Mozna wskaza¢ siedem krokéw pozwalajacych zyskaé sprawnosé
mentalng niezbedng w sprzedazy. Dzigki nim zaczniesz pozytywnie
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mysle¢ o sobie samym i swoim potencjale. A wigc, aby zosta¢ dosko-
nalym sprzedawca, musisz by¢:

ambitny,

odwazny,

oddany swojej pracy,
profesjonalny,
odpowiedzialny,

doskonale przygotowany do kazdego spotkania,

N W =

chetny do nieustannego zdobywania wiedzy.

Ciagle praktykowanie tych siedmiu zasad zapewni ci miejsce na
~mentalnej olimpiadzie” sprzedazy.

NAJLEPSI SPRZEDAWCY SA AMBITNI

Odczuwaja silne pragnienie odniesienia sukcesu w sprzedazy. To chy-
ba najistotniejsza cecha w tej branzy, podobnie zreszta jak w kazdej
innej dziedzinie i branzy. Po dwudziestu dwéch latach analizowania
ludzi, ktérzy odniesli najwicksze sukcesy, Napoleon Hill doszed! do
whniosku, ze ,palace pragnienie” to punkt wyjscia do sukcesu i bogac-
twa. Ta prawda pozostaje niezmienna.

MJ¢j przyjaciel, Les Brown, twierdzi: ,Jesli chcesz odnies¢ sukees,
musisz odczuwaé gléd!”.

Nic nie jest w stanie ci¢ powstrzymad, jezeli tylko jeste$ wystarcza-
jaco ambitny i zdeterminowany do osiagnigcia swoich celéw i odnie-
sienia sukcesu. Wysoki poziom ambicji jest w sprzedazy niezbedny ze
wzgledu na ogrom niepowodzen, jaki wiaze si¢ z ta profesja — z od-
rzuceniem spotykasz si¢ praktycznie na kazdym kroku: podczas na-
wigzywania kontaktéw, prowadzenia prezentacji produktu, a nawet na
sam koniec, gdy prosisz potencjalnego klienta o dokonanie zakupu.

Ambicja to paliwo, ktére daje nam sit¢ na dotarcie do celu. Im
wiecej masz w sobie tego paliwa, tym sprawniej i szybciej pokonasz
wyboistg cz¢s¢ drogi. Im wigcej ambicji, tym tatwiej poradzisz sobie
z rozczarowaniem. Im wigcej ambicji, tym wigcej znajdziesz w sobie

wytrwatosci, dzigki ktdrej w konicu zrealizujesz swoje cele.
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Postanéw, ze bedziesz najlepszy. Dzigki ambicji najlepsi sprze-
dawcy sa zdeterminowani, aby sta¢ si¢ najlepszymi w swojej branzy.
Tak si¢ sktada, ze handel jest ,ostateczng profesja” — w tym sensie, ze
ludzie raczej nie planujg zostaé sprzedawcami i nie jest to zawdd
,2 wyboru”. Jest to branza, do ktérej trafia si¢ na koncu, gdy juz nie
ma zadnego innego wyboru lub tez w niczym innym si¢ nie powio-
dlo. Praca w handlu czeka na samym koncu.

Osiemdziesiat procent nowo upieczonych handlowcéw traktuje ten
zawdd jako przejéciowy. Nigdy nie przestajg rozgladaé si¢ w poszuki-
waniu jakiego$ innego zajecia. W rezultacie nigdy nie poswiecaja si¢
tej profesji calym sercem, a przez to nigdy nie staja si¢ doskonatymi
sprzedawcami i nie odnosza wielkich sukceséw. Przez caly czas drep-
cza w miejscu i nie robig zadnych postgpéw.

Najlepsi sprzedawcy sa inni. Owszem, oni réwniez zazwyczaj tra-
fiaja do tej profesji przypadkowo, ale w pewnym momencie zaczyna-
ja co$ dostrzegaé. W glowie zapala si¢ $wiatetko. Rozgladaja si¢ wo-
két i dochodzg do wniosku, ze to w tej branzy mogg zrealizowac
wszystkie swoje cele, jesli tylko stana si¢ naprawde dobrymi sprze-
dawcami. Jesli wedrg si¢ na szczyt, beda mogli zarabia¢ wigcej niz
inni profesjonalisci, ktérzy maja za sobg wiele lat wyksztalcenia uni-
wersyteckiego.

W tym momencie wlaczajg si¢ dopalacze. Ludzie ci podejmuja
$wiadoma decyzje: cheg zosta¢ najlepszym handlowcem. Catkowicie
poswigcajg si¢ nauce — stuchaja audiobookéw, uczestnicza w kur-
sach. A za kazdym razem, gdy naucza si¢ czego$ nowego i zastosuja
to w praktyce, poprawiaja si¢ ich wyniki sprzedazy. Sukces jeszcze
mocniej wzmaga ich ambicje i zwicksza determinacj¢ do odniesienia
sukcesu.

Oto jedno z najwigkszych odkry¢: brak petnego zaangazowania
i pragnienia osiagnigcia doskonaloéci to skazywanie si¢ na przecigt-
no$¢. Doskonato$¢ na kazdym polu jest wynikiem cigzkiej, wielolet-
niej pracy nad samym soba. Podobnie jak przeci¢tny sportowiec, kto-
ry do olimpiady musi przygotowywaé si¢ przez okres 7-10 lat,
przecigtny sprzedawca musi pracowa¢ nad soba tyle samo czasu, by
dostac si¢ do elity swojego zawodu.
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Earl Nightingale napisatl: ,Szczgscie kryje si¢ w konsekwentnym
dazeniu do znaczacego celu lub ideatu”. Gdy zdecydujesz si¢ podazac
w stron¢ doskonatosci, zosta¢ najlepszym w swojej dziedzinie i branzy,
a nastepnie bedziesz konsekwentnie rozwijal si¢ kazdego dnia, to re-
zultaty przyjda niemal natychmiast.

Poziom ambicji i determinacji dziata jak nitrogliceryna, dzigki kté-
rej twdj potencjal eksploduje.

NAJLEPSI SPRZEDAWCY SA ODWAZNI

Nieustannie stawiaja czota lgkom, ktére powstrzymujg wigkszosé lu-
dzi. Jedli ambicja jest sita napedowa sukcesu, to odwaga jest sposobem
na wyzwolenie lub odblokowanie tej ambicji, jako ze lgk stanowi
gléwng przeszkode¢ na drodze ku osiagnigciu sukcesu.

Gdy zaczatem studiowad psychologiczne podioze osiggania wyso-
kich wynikéw, z zaskoczeniem odkrytem, ze najwigksza przeszkoda
do osiagnigcia sukcesu i szczgscia w dorostym zyciu jest lgk przed nie-
powodzeniem. Nie klgska sama w sobie. Kazdy z nas potyka si¢ co pe-
wien czas. W osiggnieciu wynikéw przeszkadza sama mysl o poten-
¢jalnym niepowodzeniu.

Lek przed kleska, nawet jesli jest catkowicie irracjonalny i wypty-
wa wylacznie z wyobrazni, jest hamulcem twojego potencjatu. To on
powstrzymuje ci¢ przed podjeciem dziatania. To on jest przyczyna,
dla ktérej odktadasz wszystko na pézniej i unikasz sytuacji, w kedrych
istnieje cien ryzyka, ze méglby$ nie odnies¢ sukcesu, w szczegélnoscei
za$ sytuacji zwiazanych ze sprzedaza.

Ralph Waldo Emerson opisal doswiadczenie, ktére zmienito cate
jego zycie. Kiedy mial dziesi¢¢ lat, spacerowat sobie ulica w Concord
w stanie Massachusetts, gdy do nogi przykleit mu si¢ kawalek papieru
przywiany wiatrem. Na kartce napisane bylo: ,Jesli chcesz odnies¢
sukces w zyciu, zréb nawyk z wykonywania rzeczy, ktérych si¢ oba-
wiasz. Jezeli robisz to, czego si¢ obawiasz, §mier¢ leku jest pewna”.

To byt przelomowy moment w zyciu Emersona. Twoje zycie row-
niez moze si¢ diametralnie zmieni¢, jesli zaczniesz robi¢ cos, czego si¢
najbardziej obawiasz. Wkrétce Iek zniknie.
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Glenn Ford stwierdzit z kolei, ze ,jesli nie robisz tego, czego si¢ le-
kasz, strach bedzie kontrolowal twoje zycie”.

Faktem jest, Ze nie mozna osiagna¢ sukcesu bez ani jednej porazki.
Ci, ktérzy sa na szczycie, potykaja si¢ czgéciej niz ludzie przecigtni lub
nieodnoszacy sukceséw. Oczywiscie ci najlepsi takze nie lubia, gdy
powinie im si¢ noga, ale rozumieja, ze nie da si¢ osiagnaé celu, jesli
nie pogodzimy si¢ z nieuchronnymi niepowodzeniami, jakie czekaja
nas po drodze.

Podobnie jak stajemy si¢ tacy, jak o sobie my$limy, tak samo mo-
zemy wplywaé na samych siebie stowami, ktdre do siebie wypowiada-
my. Mysle tu szczegélnie o trzech magicznych wyrazach, ktére mozesz
sobie po wielokro¢ powtarzad, aby nabra¢ odpowiedniej pewnosci sie-
bie i zmniejszy¢ lek przed porazka. Oto one: ,Mogg to zrobi¢! Moge
to zrobi¢! Moge to zrobid!”.

Za kazdym razem, gdy masz jakickolwiek obawy przed wyjsciem
ze swojej skorupy i zrobieniem tego, czego tak bardzo si¢ boisz, zwalcz
ten lek, powtarzajac wystarczajaco dtugo i z przekonaniem: ,Moge to
zrobi¢!”.

Pokonaj lgk przed odrzuceniem. Druga obawa, ktéra nie po-
zwala ci na osiggnigcie sukcesu, szczegélnie w handlu, jest lek przed
odrzuceniem. Strach ten wynika z wczesnych do§wiadczenn w dzie-
cifistwie, kiedy padali$my ofiara krytyki i ,warunkowej mitosci” ze
strony rodzicéw. Uwaza si¢, ze wszystkie emocjonalne problemy, ja-
kich do$wiadczamy w dorostym zyciu, sa konsekwencja ,wstrzymy-
wanej” i dawkowanej mitosci w dziecinstwie. Dziecko wychowane
w $rodowisku, w ktérym nie miato wystarczajacego poczucia bezpie-
czefistwa i wsparcia, moze w zyciu dorostym by¢ niepewne siebie
i nadwrazliwe, a przez to nadmiernie ulega¢ myslom, opiniom i na-
stawieniom innych oséb, bez wzgledu na to, czy s one realne, czy
tez jedynie wyimaginowane.

W handlu obawa przed odrzuceniem czgsto sprowadza si¢ do uni-
kania lub opézniania kontaktéw z potencjalnym klientem i stanowi
najwicksza przeszkode na drodze do odniesienia sukcesu, jakim jest
przeprowadzenie transakcji. Dopdki nie pokonasz Ieku przed odrzuce-
niem, nie bedziesz mégt w petni pokazaé swojego potencjatu.
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Na szczgdcie sa pewne sztuczki, ktérymi mozna oszukaé swoj
umyst. Wystarczy, ze przeprogramujesz si¢ w taki sposéb, aby zamiast
leka¢ si¢ odrzucenia, czekaé na nie z niecierpliwoscia. Wyobraz sobie,
ze nie mozesz si¢ juz doczeka¢ odrzucenia, jakie cig¢ dzis spotka.

Gdy zaczynalem moja karier¢ sprzedawcy, pukajac od drzwi do
drzwi, staralem si¢ na wszelkie sposoby nie dopusci¢ do odrzucenia,
ktére czekato mnie juz od pierwszej wizyty kazdego kolejnego dnia.
Ale wtedy dowiedzialem si¢ czego$, co catkowicie zmienito moje po-
dejscie: w odrzuceniu nie ma nic osobistego. Zapewne myglisz sobie
teraz: ,,Co? Czy chcesz powiedzie¢, ze jesli kto§ odrzuca moja oferte
produktu lub ustugi, to nie ma to nic wspélnego ze mna? Jest to cal-
kowicie nieosobista reakcja na komercyjng ofert¢ w konkurencyjnym
spoteczeristwie?”. Tak!

Odrzucenie twojej oferty nie jest dowodem na twoja prawdziwa
warto$¢. Przeciez ten potencjalny klient nie zna ci¢ i niczego o tobie
nie wie. Odmowa jest catkowicie neutralna i nie ma z tobg absolutnie
nic wspdlnego.

Gdy tylko poznatem t¢ prawdg, znaczaco zintensyfikowalem swoje
wysitki. Kazdego ranka wstawatem z animuszem i powtarzalem sobie:
,Dzi§ moja oferta zostanie odrzucona wielokrotnie. Ale kazda odmowe
potraktuje jako kolejny bodziec do jeszcze wigkszego wysitku. Za kaz-
dym razem, gdy do$wiadczg odrzucenia, stang si¢ jeszcze bardziej opty-
mistyczny, zdeterminowany i zmotywowany do tego, by spotyka¢ si¢
z jeszcze wigksza liczba potencjalnych klientéw niz dotychczas!”.

Wkrétce zaczatem z niecierpliwos$cia czekaé na pierwsza odmowe
kazdego dnia. Przeprogramowalem swoja pod$wiadomo$¢ w taki spo-
s6b, aby na odrzucenie reagowala przyptywem optymizmu i entuzja-
zmem. Czasem wrecz wybuchatem §miechem, majac poczucie, iz od
tej pory nic nie jest w stanie mnie zatrzymac.

NAJLEPSI SPRZEDAWCY SA ODDANI SWOJE] PRACY

Osoby odnoszace najwigksze sukcesy w swojej branzy, w tym takze —
a moze przede wszystkim — w handlu, s3 catkowicie oddane swojej
pracy. Wkladaja w nia cale serce i nieustannie starajg si¢ sta¢ si¢ jeszcze
lepsze.
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NIEOGRANICZONY SUKCES W SPRZEDAZY

Istnieje bezposredni zwiazek migdzy wiarg w sens i znaczenie swo-
jej pracy a byciem przekonujacym podczas prezentacji i sprzedazy pro-
duktu. Przede wszystkim najlepsi sprzedawcy wierzq w swoje firmy.
Maja poczucie, ze s to doskonale organizacje, i sa dumni, ze moga
w nich pracowac.

Najlepsi sprzedawcy wierzq w oferowane przez siebie produkty i ustu-
gi. Sa przekonani, ze sa one najlepsze na rynku. Wiara ta jest tak sil-
na, ze sami ich uzywaja, gdy tylko maja do tego okazj¢, z entuzja-
zmem podsuwajg je swoim rodzinom i znajomym, a takze zawsze
pochlebnie wypowiadaja si¢ na ich temat.

Wierzq w swoich klientéw i pragna im pomagal. Najlepsi sprzedaw-
cy postrzegaja swoja role jako doradcy i pomocnicy, ktérzy zawsze
szukaja sposobéw poprawy jakosci zycia swoich klientéw. Innym waz-
nym elementem zaangazowania i oddania jest troska o klientéw. Naj-
lepiej zarabiajacy sprzedawcy sa emocjonalnie zwigzani zaréwno z ofe-
rowanymi przez siebie produktami i ustugami, jak i swoimi klientami.
Z calego serca pragng sprawi¢, aby produkty i ustugi pozytywnie
wplynety na zycie klientéw.

I na koniec: najlepsi sprzedawcy wierzqg w samych siebie i swoje
mozliwosci. Maja niemal absolutnie niezachwiang pewnos¢, ze ich
umiejetnosci pozwola im pokona¢ przeszkody i zrealizowaé swoje cele.
Sa pewni siebie, pozytywnie nastawieni i niedajacy si¢ powstrzymac.

NAJLEPSI SPRZEDAWCY SA PROFESJONALISTAMI

Gdy zaczatem sprzedawaé ustugi finansowe, zaméwilem sobie wizy-
téwki z tytulem: ,Przedstawiciel handlowy”. Tak wlasnie wtedy po-
strzegatem samego siebie i tak tez patrzyli na mnie moi potencjalni
i biezacy klienci.

Jednak pewnego dnia postanowitem zmieni¢ tytut na ,konsultant”.
Wyrzucitem wszystkie stare wizytéwki i zaméwitem nowe z napisem:
,konsultant finansowy”.

Zmiana byla zadziwiajaca! Juz od tamtego dnia zaczalem mysle¢
o samym sobie jako o konsultancie: profesjonalnym doradcy i prze-
wodniku po $wiecie finanséw, ktérego celem jest pomaganie klientom
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w zorganizowaniu ich oszczednosci i inwestycji. Klienci takze zaczeli
mnie inaczej traktowaé — wystarczylo, ze zobaczyli tytut , konsultant
finansowy” na mojej wizytéwce. Sceptycyzm i podejrzliwo$é zastapio-
ne zostaty przez otwartos¢, gotowosc i zainteresowanie tym, co mia-
lem im do powiedzenia.

Zostan konsultantem. Najlepsi sprzedawcy uwazajg si¢ za konsul-
tantéw i doradcédw — a nie zwyktych handlowcéw. W jaki sposéb mo-
zesz zosta¢ konsultantem? To proste. Zacznij zachowywac si¢ przy
swoich klientach jak prawdziwy konsultant. W jaki sposéb handlo-
wiec staje si¢ konsultantem? Zadajac wlasciwe pytania i uwaznie stu-
chajac odpowiedzi. Starajac si¢ raczej zrozumieé, niz samemu by¢ zro-
zumianym. Koncentrujac si¢ na kliencie i prébujac za wszelka ceng
zrozumie¢ jego sytuacjg, po to, aby méc poleci¢ mu wlasciwe rozwia-
zanie, ktére naprawdg okaze si¢ dla niego pomocne.

Sprzedawca-konsultant stara si¢ znalez¢ problemy klienta, ktére
moze dla niego rozwigzaé. Rozumie, ze tak naprawdg oferuje rozwig-
zanie problemu lub $rodek zaspokajajacy potrzebe klienta. Pierwszym
zadaniem podczas rozmowy z potencjalnym klientem jest poznanie
jego potrzeby i zrozumienie sposobu, w jaki mozna ja zaspokoié.

Konsultanci pracujg dla klienta, a nie dla siebie samych. Ciekawe
w tym wszystkim jest to, ze klienci przyjma bez zastrzezen role, jaka
sam sobie nadasz. Jesli uwazasz si¢ za konsultanta, to oni beda trakto-
wacé ci¢ jak konsultanta.

Najtrudniejsze w przemianie handlowca w konsultanta jest chyba
to, ze trzeba mie¢ odwagg, by po raz pierwszy okresli¢ samego siebie
mianem konsultanta. (Wigcej na temat roli konsultanta znajdziesz
w rozdziale 5 ,Sprzedaz konsultacyjna”).

NAJLEPSI SPRZEDAWCY SA ODPOWIEDZIALNI

Aby sta¢ si¢ naprawde wielkim cztowiekiem, nalezy przyjaé stupro-
centowy odpowiedzialno$¢ za swoje zycie i wszystko, co ci si¢ przyda-
rza. To kolejny aspekt zycia, w ktérym sprawdza si¢ zasada 80/20.
Dwadziescia procent najlepszych na danym polu traktuje samych sie-
bie jako osoby samozatrudnione — dziatajace na wlasny rachunek. In-
nymi stowy, uwazaja, ze to oni kontrolujg wlasne zycie.
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20 procent najlepszych sprzedawcéw przeprowadza 80 procent sprzedazy bez wzgle-
du na przeszkody. Uzyskuja przewidywalne i doskonate wyniki w zmiennym srodowisku.
Mozesz dotaczy¢ do tego grona, jesli tylko opanujesz najlepsze techniki!

Skoncentruj sie na tym, co naprawde dziata. Skorzystaj z najlepszych praktyk zawartych
w tej biblii handlowca profesjonalisty. Znajdziesz tu m.in.:
siedem sposobdéw wykrycia (i unikniecia) nierokujacego klienta
éwiczenia umystowe, ktére pozwalajg przeksztatci¢ odrzucenie
w iskre zainteresowania
sposdb na to, jak potaczy¢ sprzedaz relacyjna, konsultacyjna i edukacyjna
najpotezniejsze pytanie, ktére mozna zadaé klientowi
praktyczne wskazéwki pozwalajace ulepszyé prezentacje i potroi¢ sprzedaz
skuteczne narzedzie, ktére pozwala natychmiast zmienié¢ obojetnych
ludzi w klientéw
podpowiedzi, co méwié, gdy klient narzeka na cene
wyjasnienie, dlaczego ,pomysle o tym” oznacza w jezyku klienta ,zegnam” -
i jak unika¢ tych stéw
7 kluczowych technik, ktére odpowiadaja za 90 procent udanych transakcji
rady, jak uzyskaé powtdrne zakupy w ,,spoteczenstwie rekomendacji”
prawdziwe powody, dla ktérych klienci nie kupuja
strategie, ktére pozwola zwiekszy¢ skutecznosé dziatah
podpowiedzi, jak podwoi¢ ilos¢ czasu spedzanego twarza w twarz
z obiecujacymi klientami i osiagac z tego korzysci

...i duzo, duzo wiecej!

Opanuj umiejetnosci, ktére zapewniaja odpowiednig skutecznos¢ i zarobki, o jakich
zawsze marzytes$. Naucz sie podstaw i ciesz sie swoja droga na szczyt.
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