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ROZDZIAL 1
Psychologiczna gra sprzedazy

Zwiznalizng r3ecz, ktore cheesz. Zobacg ja. Pocgny. Uwierg w niq. Zrdb je
gdjecie w swoim umysle i Zacznij jq budowac.

— RoBERT COLLIER

N ic nie dzieje si¢, dopoki nie dochodzi do sprzedazy. Handlowcy
naleza do najwazniejszych ludzi w naszym spoleczenistwie. Bez
sprzedazy bezproduktywnie obrocitoby si¢ ono w proch.

Jedynymi prawdziwymi twércami bogactwa w naszym spole-
czenistwie sg firmy. Firmy wytwarzajq wszystkie produkty i ustugi.
Firmy kreuja calos¢ zyskow i1 bogactwa. Firmy finansuja wszystkie
pensje wraz z dodatkami. Kondycja firm jest w kazdym miescie 1 kra-
ju kluczowym wskaznikiem jakosci 1 standardu zycia ludzi w danym
obszarze geograficznym.

Jestes wazny

Handlowcy sa najwazniejszymi ludZzmi w kazdym przedsi¢biorstwie.
Bez sprzedazy upadaja nawet najwicksze i najmadrzej dzialajace fir-
my. Sprzedaz jest iskra zapalajaca silnik przedsi¢biorstwa. Sukces
w sprzedazy jest bezposrednio zwigzany z sukcesem calego kraju.
Im Zywiej bije puls sprzedazy, tym wicksze sukcesy i zyski osiaga cata
branza lub caly region.

To handlowcy utrzymuja wszystkie szkoly, szpitale, prywatne oraz
publiczne instytucje charytatywne, biblioteki, parki i wszelkie dobre
rzeczy zapewniajace nam obecny standard zycia. Handlowcy — za-
wierajac transakcje przekladajace si¢ na zyski i podatki placone przez
sprawne firmy — utrzymuja administracje¢ rzadowa wszystkich szczebli
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1 finansuja cale bogactwo, zasilki dla bezrobotnych, ostony socjalne,
opieke zdrowotng oraz inne $§wiadczenia, ktérych jestesmy benefi-
cjentami. Handlowcy podtrzymuja filary naszego stylu zycia.

Handlowcy napedzaja Swiat

Kiedys$ prezydent Calvin Coolidge powiedzial: ,,.Sprawa Ameryki to
biznes”. Wszystko, co pisza najwazniejsze gazety na swiecie, od ,,Wall
Street Journal” do ,,Investor’s Business Daily
sowe, od ,,Forbes” do ,Fortune”, poprzez ,Business Week Inc.”,
,Business 2.0, ,,Wired” i ,,Fast Company”, jest w jaki§ sposéb zwia-
zane ze sprzedaza. Wszystkie rynki finansowe $wiata — w tym ceny

b

, 1 czasopisma bizne-

akcji, obligacji i surowcow, a takze stopy procentowe — sg zalezne od
sprzedazy. Jako handlowiec profesjonalista jestes sitg napedowa nasze-
go spoleczenstwa. Pozostaje tylko pytanie: jak dobrze sprzedajesz?

Przez wiele lat sprzedaz byla uznawana za zajecie drugorzedne.
Kiedy kto§ mowil innym, ze zajmuje si¢ sprzedaza, czul si¢ zawsty-
dzony. Generalnie, spoleczenistwo bylo zle nastawione do handlow-
céw. Ostatnio prezes jednej z firm z listy Fortune 500 powiedziat
dziennikarzowi: ,,My tutaj uznajemy sprzedaz za t¢ gorsza strong na-
szej dzialalnosci”.

Najlepsze firmy

Zle nastawienie do sprzedazy szybko ulega zmianie. Dzi§ najlepsze
firmy to te, ktore maja najlepszych handlowcow. Firmy prawie najlep-
sze majq prawie najlepszych handlowcéw. A firmy drugorzedne zni-
kaja z biznesowego firmamentu. Najlepiej prosperujace organizacje
na $wiecie to te, ktére potrafia najlepiej sprzedawac.

Dzi$ setki uniwersytetéw oferujg kursy profesjonalnej sprzeda-
zy. To wielka zmiana w poréwnaniu z tym, co bylo jeszcze kil-
ka lat temu. Wielu mtodych
ludzi zaraz po ukonczeniu Z. dzialéw handlowych wywodzi
college’u zostaje handlowca- si¢ wigcej dyrektorow zarzadzaja-
mi w duzych firmach. Z dzia-  ¢ych firm z listy Fortune 500 niz
6w handlowych wywodzi sic spos$réd wszelkich innych miejsc

wigcej dyrektoréow zarzadza- W Organizacjl.
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jacych firm z listy Fortune 500 niz sposréd wszelkich innych miejsc
W organizacji.

Do niedawna najpotezniejsza kobieta biznesu Ameryki byta Car-
ly Fiorina, prezes i dyrektor zarzadzajaca firmy Hewlett-Packard. Po
ukoniczeniu historii §redniowiecza na Uniwersytecie Stanforda Fiori-
na podjela prace w dziale handlowym AT&T. Tak rozpoczela si¢ jej
droga awanséw zawodowych. Od pracy w sprzedazy rozpoczela row-
niez karier¢ Anne Mulcahy, dyrektor zarzadzajaca i przewodniczaca
rady nadzorczej Xeroxa. Bardzo wiele sposréd najwiekszych firm na

$wiecie jest zarzadzanych wlasnie przez bylych handlowcow.

Wysokie dochody i bezpieczenstwo zatrudnienia

Jako handlowiec profesjonalista mozesz by¢ z siebie dumny. Umiejet-
no$¢ sprzedawania przekiada si¢ na wysokie dochody 1 bezpieczenstwo
zatrudnienia. Bez wzgledu na to, jakie zmiany zajda w gospodarce, za-
potrzebowanie na najlepszych handlowcéw zawsze bedzie wysokie. Do-
brzy handlowcy wciaz beda poszukiwani, nawet jesli wiele firm i branz
straci racje bytu 1 zniknie z rynku. Jesli osiagniesz doskonaloé¢ w sprze-
dazy, bedziesz w stanie zrealizowac kazdy cel, jaki sobie wyznaczysz.

W Ameryce ludzie, ktorzy stali si¢ milionerami dzigki wlasnej
pracy, to w siedemdziesigciu czterech procentach przedsigbiorcy, za-
kladajacy 1 budujacy wlasne firmy, wprowadzajacy w zycie pomysty
na produkty 1 ustugi nieoferowane jeszcze przez nikogo innego albo
takie, ktore wedlug nich sa lepsze od proponowanych przez konku-
rentow. Dzigki temu, ze maja te pomysly, zakladaja swoje firmy. Tak-
ze wirod przedsigbiorcow najcenniejsza kompetencja prowadzaca do
sukcesu jest umiejetno$¢ sprzedazy. Kazda inng umiejetnos¢é mozna
pozyskaé poprzez zaangazowanie kogo$ innego. Umiejetnos$c sprze-
dazy jest kluczowym czynnikiem decydujacym o tym, czy firma osiag-
nie sukces, czy poniesie porazke.

W Stanach Zjednoczonych pi¢¢ procent milioneréw, ktérzy doro-
bili si¢ fortuny wlasng praca, to handlowcy, ktérzy przez cale zycie
pracowali dla innych firm. Dzi§ handlowcy nalezg do grupy najlepiej
oplacanych ludzi w Ameryce 1 czesto zarabiaja wigcej niz lekarze,
prawnicy, architekci i osoby z tytulami naukowymi.

Sprzedaz to intratna profesja. W sprzedazy twoje potencjalne do-
chody sa nieograniczone. Jesli masz odpowiednie wyszkolenie 1 umie-
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jetnosci, a ponadto sprzedajesz odpowiedni produkt na odpowiednim
rynku, nie ma czego$ takiego jak gorny limit twoich zarobkéw. Sprze-
daz jest jedyna profesja w naszym spoleczenstwie, w ktérej mozesz
zacza¢ nawet z niewielkimi umiejetno$ciami, stabym przeszkoleniem
1 obojetnie jaka przeszloscia i w ciagu od trzech do dwunastu miesie-
cy zarobi¢ na calkiem przyzwoite zycie.

Zasada 80/20 w sprzedazy

Kiedy zaczalem sprzedawaé, kto§ powiedzial mi o zasadzie Pareto,
znanej tez jako zasada 80/20. Ujat to tak: ,,20 procent najlepszych
handlowcéw zarabia 80 procent pieniedzy, a pozostale 80 procent
handlowcéw zarabia jedynie 20 procent pieniedzy”.

Szok! Bylem mlody i kiedy uslyszalem te zasade, otworzyly mi
si¢ oczy. Z miejsca postanowitem, ze bede wsréd tych 20 procent
najlepszych. Pézniej zorientowalem sig, ze podjecie tej decyzji byto
kolejnym punktem zwrotnym w moim zyciu.

Powtorze to raz jeszcze: 20 procent najlepszych handlowcow osia-
ga 80 procent sprzedazy 1 zarabia 80 procent pienigdzy, a pozostate
80 procent handlowcéw zarabia tylko 20 procent. Oto twoje zada-
nie: postanow, ze dolaczysz do tych 20 procent, a potem dowiedz
sig, jak to zrobié.

Zasada Pareto jest prawdziwa takze wsrdd najlepszych 20 procent
handlowcéw. W tym przypadku zasada ta moéwi, ze 20 procent spo-
§réd najlepszych dwudziestu procent, czyli 4 procent ogolu, zara-
bia 80 procent tego, co przypada dwudziestoprocentowej czotéwee.
Szok! W kazdej duzej organizacji handlowej czterech czy pigciu lu-
dzi na stu realizuje tyle sprzedazy i zarabia tyle pieniedzy, ile cata
reszta handlowcow razem wzigtych.

Nigdy nie martw si¢ o pieniadze

Istnieje bardzo dobry powdd, by dolaczy¢é do dwudziestu procent
najlepszych, a potem do czteroprocentowej czotéwki: nigdy wigcej
nie bedziesz musial martwic si¢ o pienigdze ani o bezpieczenstwo za-
trudnienia. Nigdy nie bedziesz mial bezsennych nocy z powodu obaw
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o utrat¢ pracy. Ludzie nalezacy do dwudziestoprocentowej lub jesz-
cze mniej licznej czoléwki to ci najbardziej szczegsliwi sposréd nas.

Tymczasem ludzie stanowiacy pozostale osiemdziesiat procent
martwig si¢ o pieniadze. Jedna z najwickszych tragedii naszego spote-
czefstwa, w czasach najwickszego dobrobytu w historii ludzkosci, jest
to, ze wigkszo$¢ ludzi przez wigkszo$¢ czasu martwi si¢ o pienigdze. Ci
ludzie mysla o problemach z pienigdzmi juz rano, kiedy wstaja z t6zka.
Calymi dniami my$la o tym, jak malo maja pieniedzy. Kiedy wracaja
wieczorem do domu, rozmawiajg o pieniadzach 1 czesto kldeg sig¢ o to,
jak duzo wszystko kosztuje. To nie jest dobry sposob na zycie.

Naijlepsi zarabiaja duzo wigcej

Ludzie nalezacy do dwudziestoprocentowej czoléwki zarabiaja $red-
nio szesnascie razy tyle, ile ludzie przeci¢tni, nalezacy do pozostatych
osiemdziesi¢gciu procent. Natomiast ci, ktérzy sa w czteroprocento-
wej czoléwee, zarabiaja §rednio szesnadcie razy tyle, ile ludzie z tych
gornych dwudziestu procent. To porazajacel

Jakis czas temu pewna duza firma ubezpieczeniowa w USA prze-
testowala zasade 80/20 wsrédd kilku tysiecy agentdéw na calym $wie-
cie. Okazalo sig, ze niektdrzy dzialajacy w pojedynke agenci sprzeda-
ja 1 zarabiaja wiccej niz dwudziesto- czy trzydziestoosobowe zespoly
zawodowych, przeszkolonych agentéw zatrudnionych na pelny etat,
mimo ze jedni i drudzy sprzedaja te same produkty, tym samym lu-
dziom, po tych samych cenach, w tych samych biurach i w tych sa-
mych warunkach konkurowania.

W ktéryms roku prowadzitem szkolenia z dwiema elitarnymi gru-
pami z dwéch réznych branz. Wszyscy ci ludzie zaczynali ,,na ulicy”,
pracowali w dzialach sprzedazy gazet lub u wydawcéw ksigzek tele-
fonicznych i zdobywali zaméwienia przez telefon. Zarabiali wylacz-
nie na prowizjach od sprzedazy. Sredni roczny dochéd handlowcow
w plerwszej z tych elitarnych grup byl réwny 833 tysiace, a w drugiej
850 tysigcy dolaréw. Jednak najlepsi z nich zarabiali na prowizjach po
pare milionéw dolaréw rocznie!

Dlatego twoim celem musi by¢ dolaczenie do najlepszych dwu-
dziestu procent, potem do dziesigciu procent, pézniej do pieciu, do
czterech i tak dalej. Ta ksiazka jest po to, zeby ci¢ tam doprowadzic,
po to, by przenies¢ ci¢ z miejsca, w ktérym jeste$ dzis, gdziekolwiek
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jestes, do miejsca, w ktérym cheesz si¢ znalez¢ w przyszlosci, gdzie-
kolwiek chcesz dotrze¢. Ta ksigzka ma na celu uczyni¢ ci¢ jednym
z najlepiej oplacanych ludzi w twojej branzy.

Zwycigska przewaga

Jesli dwudziestoprocentowa czoléwka handlowcéw w danej branzy
zarabia 80 procent pieni¢dzy, a najlepsze 20 procent firm w tej branzy
osiaga 80 procent zyskow, to jakie czynniki wyrdzniaja ludzi i organi-
zacje wybijajace si¢ tak wysoko ponad przecietnosc¢? Odpowiedz jest
taka, ze ci handlowcy i te firmy zbudowaly zwycieska przewa-
g¢ w swoich obszarach.

Koncepcja zwycigskiej przewagi jest jedng z naj-
wazniejszych idei zarzadzania i sprzedazy w dwudziestym pierwszym
wieku. Ta koncepcja moéwi: ,,Male réznice umiejetnosci moga prze-
kladac si¢ na potezne réznice w rezultatach”. Pod wzgledem talentu
1 umiejetnosci najlepsi nie réznig si¢ az tak bardzo od przecigtnych
ani nawet stabych. Czg¢sto o przewadze decyduje kilka drobiazgdw,
stosowanych konsekwentnie, raz za razem.

Wygrywaj o wlos

Jesli na przyklad kon zwycigza w wyscigu o wlos, wygrywa dziesigé
razy wigcej pieniedzy niz kon, ktory przegral z nim o ulamek sekun-
dy. Pytanie brzmi: czy kon, ktory wygral o utamek sekundy, jest dzie-
sig¢ razy szybszy niz ten, ktéry przybyl na metg jako drugi? Czy jest
o dziesig¢ procent szybszy? Nie. Jest szybszy tylko o utamek sekundy,
ale ta réznica w szybkosci przeklada si¢ na réznice tysiaca procent
w kwocie wygranej.

Jesli handlowiec finalizuje sprzedaz na konkurencyjnym rynku, to
czy czyni go to dziesi¢ciokrotnie lepszym od innego handlowca, kté-
ry nie zamknal transakcji? Oczywiscie niel Czasami drobna kwestia
techniczna decyduje o tym, u ktérego dostawcy klient kupi produkt.
Handlowiec, ktéry zwyciezyl, moze byc¢ tylko odrobing lepszy od
tego, ktory przegral.

Handlowcy maja gorzej niz konie — nie dostaja nagrod pocieszenia.
Kon, nawet jesli bedzie drugi albo trzeci, uzyska wygrana wystarcza-
jaca na pokrycie kosztéw. Tymczasem w sprzedazy zwycigzca bierze
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wszystko. Handlowiec, ktory nie zamyka transakcji, nie dostaje nic,
bez wzgledu na to, jak wiele godzin zainwestowal w przygotowania.

Badz troche lepszy

W sprzedazy musisz by¢ tyl-
W Sprzedaiy muSiSZ bYé tylkO ko le) drobln@ lepszy 1 lnny
(0] dr O blﬂ [ ICPSZy i 1nny W kaZ— W kazdym 7 kluczowych Ob_

dym VA kluCZOWYCh ObSZaréW re- SZaréW rezultatowych’ a uzy_
zultatowych, a uzyskasz nadzwy-  skasz nadzwyczajng réznice
czajng r6znicg dochodow., dochodéw. Zwycieska prze-

wage moze da¢ ci mala, moze
trzy- lub czteroprocentowa nadwyzka umiejetnosci badz zdolnosci.
Ta mala nadwyzka moze przenies¢ ci¢ do dwudziestu procent, a po-
tem do dziesigciu procent najlepszych.

Ta niewielka przewaga, kiedy ja uzyskasz, zadziala jak procent
skladany — bedzie nieustannie kumulowata zysk. Na poczatku po-
woli zaczniesz wyprzedza¢ tlum. Jednak dzigki korzystaniu z do-
datkowych umiejetnosci bedziesz osiagal wyniki coraz lepsze ilep-
sze. Im lepszy si¢ staniesz, tym lepsze beda twoje rezultaty. Po
krotkim czasie dystans dzielacy cig od tlumu zacznie si¢ powigk-
szaé¢. Po kilku latach, 2 moze nawet miesiacach, bedziesz w sta-
nie zarabia¢ od pieciu do dziesigciu razy tyle co inni, pozostajacy
w sferze przecigtnosci.

Cechy najlepszych handlowcow

Istnieja okreslone cechy odrézniajace handlowcéw dobrych od prze-
cietnych. Zidentyfikowano je w toku wieloletnich wywiadow i wy-
czerpujacych badan. Wiemy o nich dwie rzeczy. Po pierwsze, nikt
nie rodzi si¢ z tymi przymiotami. Po drugie, wszystkie te cechy
mozna naby¢ poprzez uczenie si¢ i praktyke. Cechy, ktore
zagwarantujq ci ponadprzecigtng jako$¢ zycia, jeste$ w stanie roz-
winaé dzieki éwiczeniu.

Kiedy$ wierzono, ze ludzie osiagaja sukcesy, poniewaz pochodza
z odpowiednich rodzin, maja odpowiednie wyksztalcenie, nawigzali
odpowiednie kontakty, dostawali w szkole dobre stopnie i przema-
wiaja za nimi inne wymierne czynniki. Jednak pézniej badacze na-
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trafili na ludzi, ktorzy, kiedy zaczynali, nie mieli Zadnych z tych cech,
a mimo to dotarli na szczyt w swoich profesjach.

Od zera do bohatera

Doskonalym dowodem na to, ze mozna z powodzeniem zaczac¢ od
zera, sg liczni imigranci, ktorzy przybywaja do naszego kraju. Maja
malo pieniedzy, nie dysponuja kontaktami, nie maja ukonczonych
szkol ani uniwersytetéw 1 mowia stabo w obcym sobie jezyku. Wy-
daje sig, ze nie majg zadnych podstaw do rozpoczynania dziatalnosci,
a jednak w jaki§ sposob w ciggu paru lat pokonuja trudnosci 1 staja si¢
liderami w swoich obszarach.

Na moich seminariach cz¢sto spotykam kobiety i mezczyzn z ca-
tego Swiata, ktorzy nie mieli niczego, kiedy przybyli do mojego kraju,
a dzi§ sa najlepszymi i najlepiej oplacanymi handlowcami. Niektorzy
z nich dorobili si¢ milionéw. W kazdym przypadku o ich wynikach
zadecydowalo bardziej to, co ci ludzie mieli w sobie, niz to, co
dzialo sie w ich otoczeniu.

Sukces zalezy od mentalno$ci

O zwycigskiej przewadze handlowca decyduje to, co tkwi w jego
umyS$le. Jaki§ czas temu Uniwersytet Harvarda przeprowadzil
wsrdd szesnastu tysiecy handlowcéw badania, ktére wykazaly, ze
za sukces badZ porazke w sprzedazy odpowiada w stu procentach
mentalno$¢ danej osoby. Jesli badany posiadal okreslone cechy,
to odnosil sukces, cho¢ dziatal w tych samych warunkach, w ktérych
inni osiagali wyniki gorsze niz on. Rozwint w sobie te cechy psycholo-
giczne, a one doprowadza ci¢ do sukcesu w sprzedazy.

Jesli chcesz wiedzie¢, jak wysoki ma by¢ budynek, spdjrz, jak
gleboko wkopane sg jego fundamenty. Im glebsze sa fundamenty,
tym wyzszy jest budynek. Na tej samej zasadzie — im glebszy jest
twéj fundament wiedzy i umiejetnosci, tym lepsze zycie mozesz
zbudowac.

Kiedy juz zbudujesz fundament i osiagniesz absolutng doskona-
tos¢ w sprzedazy, bedziesz mogl udac si¢ gdziekolwiek zechcesz i sa-
memu wypisac sobie bilet, a przy okazji poglebi¢ swoj fundament.
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Wykorzystuj wigcej swojego potencjatu

Przecietny handlowiec wykorzystuje tylko maly procent swojego
potencjatu skutecznej sprzedazy. Szacuje sig, ze czlowiek, $rednio
rzecz biorac, nigdy nie wykorzystuje wigecej niz dziesie¢ procent swo-
ich mozliwosci. To znaczy, ze co najmniej dziewigcdziesiat procent
z nich pozostaje w u$pieniu. Naucz si¢ wykorzystywac te dodatkowe
dziewiecdziesiat procent, a awansujesz do kategorii ludzi osiagajacych
najwyzsze dochody.

Podazaj za liderami

Jesli twoim celem jest by¢ wsréd dziesigciu procent najlepszych
handlowcoéw w twoim obszarze, w pierwszej kolejnosci powinienes$
dowiedzie¢ sig, kto juz tam jest. Zamiast nasladowa¢ nasladowcow
— przecigtnych ludzi z twojej branzy — podazaj za liderami. Po-
réwnuj si¢ z ludZmi na szczycie. Pamictaj, ze nikt nie jest lep-
szy od ciebie i nikt nie jest bardziej bystry niz
ty. Jesli kto$ radzi sobie lepiej, to oznacza jedynie, ze ten ktos odkryl
prawo przyczyny i skutku w procesie sprzedazy wczesniej niz ty.

Kiedy$ brytyjski filozof Bertrand Russell powiedzial: ,,Najlepszy
dowdd na to, ze co$ da si¢ zrobid, jest taki, ze kto$ inny juz to zrobil”.
A zatem jesli kto$ inny zarabia od pigciu do dziesigciu razy wigcej
niz ty, to znaczy, ze ty rowniez mozesz tyle zarobié, jesli po pro-
stu nauczysz sig, jak to robi¢. Pamigtaj, ze kazdy zaczyna w dolnych
dwudziestu procentach i praca toruje sobie droge w gore. Jesli ktos
radzi sobie lepiej niz ty, dowiedz sig, jak ta osoba przeszta z niskiego
szczebla do miejsca, w ktérym jest dzis. Ten kto§ prawdopodobnie
powie ci, jak to zrobil. Ludzie nalezacy do czoléwki zwykle chetnie
pomagajg innym — tym, ktérzy cheg osiagnac sukces.

Twoj program nadrzedny

Najwickszym przetomem w psychologii ludzkich osiggnie¢ dwudzie-
stego wieku bylo odkrycie koncepcji siebie Twoja koncep-
cja siebie to zestaw twoich przekonan o sobie samym. To sposéb,
w jaki postrzegasz siebie 1 myslisz o sobie w kazdym obszarze zycia.
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To program nadrzedny w komputerze twojej podswiadomosci. Jest
jak system operacyjny determinujacy wszystko, co mowisz, myslisz,
czujesz i robisz.

Twoja koncepcja siebie jest bezposrednio zwigzana z twoimi
osiagnieciami 1 z twoja skuteczno$cia. Osiagane przez ciebie rezulta-
tyzewnetrzne zawsze sa z nia zgodne. Kazda zmiana na lepsze
w twolm zyciu zaczyna si¢ w chwili, gdy zmieniasz i poprawiasz swoja
koncepcje siebie — kiedy wewnetrznie si¢ programujesz.

Masz wigcej niz tylko jedna calosciowa koncepcje siebie, ktora
decyduje, co czujesz i jak, generalnie rzecz biorac, myslisz o sobie,
o swoim zyciu i o innych ludziach. Masz takze zestaw minikoncepcji
siebie. Sg to male koncepcje ciebie, ktore okreslaja twoja skutecznosé
1 twoje rezultaty w kazdym obszarze twojego zycia, od jazdy na rowe-
rze do wyglaszania przemowien.

Twoja koncepcja siebie w sprzedazy

Na przyklad w sprzedazy twoja koncepcja siebie obejmuje ciebie i to,
jak poszukujesz potencjalnych klientéw. Jesli masz pozytywna koncep-
cje siebie, znajdowanie potencjalnych klientéw nie stanowi dla ciebie
problemu. Wstajesz rano i juz jestes gotowy nawiazywac kontakty z no-
wymi ludZzmi. W kwestii poszukiwania potencjalnych klientow jestes
kompetentny i pewny siebie, dlatego zawsze masz ich gdzie szukad.

Jesli masz z1a koncepcje siebie, to w poszukiwaniu potencjalnych
klientéw bedziesz nawiagzywal kontakty z obawa i niepewnoscia.
Bedziesz tego unikal z calych sil. Podczas rozméw z potencjalny-
mi klientami bedziesz spiety 1 przez to bedzie ci trudniej. Bedziesz
poswiecal na to tak malo czasu, jak tylko si¢ da, i uchylat si¢ od tego
tak, jak tylko potrafisz. To dziala tak samo réwniez w kazdym innym
obszarze sprzedazy.

Od czego zalezy twdj zysk?

Kazdy handlowiec ma koncepcj¢ siebie odpowiadajaca wysokosci
jego zarobkdéw. Psycholodzy odkryli, ze nasze zarobki wahajg si¢
w granicach plus minus dziesi¢¢ procent w stosunku do tego, jaki po-
ziom dochodéw mamy zaprogramowany w naszej koncepciji siebie.
Jesli zarobisz o dziesig¢ procent wigcej niz wedlug swojego uznania
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powinienes zarobi¢, natychmiast podejmiesz dziatania kompensujace
i pozbedziesz si¢ nadwyzki pieniedzy. Kiedy trafi ci si¢ dobry
miesiac i zarobisz wi¢ c e niz si¢ spodziewales, poczujesz nieodpar-
ta potrzebe wydania tych pienigdzy na obiady, podréze, ubrania lub
co$ innego. Te pieniadze wypala ci dziure w kieszeni.

Jesli zarobisz o dziesi¢é lub wigcej procent ponizej dochodu
zgodnego z twoja koncepcja siebie, podejmiesz dzialania przy-
spleszajace. Zaczniesz mysle¢ o tym, zeby pracowac¢ dluzej, cie-
zej, madrzej 1 lepiej, aby podnies¢ dochody z powrotem do strefy
komfortu. Kiedy dochody wréca do poziomu, ktéry ci odpowiada,
zrelaksujesz si¢ 1 odetchniesz z ulga.

Zmien swojq strefe komfortu

Podnies¢ swoje dochody w sprzedazy mozesz tylko w jeden sposéb:
poprzez podwyzszenie progu swojej strefy komfortu w stosunku do
tego, ile zarabiasz. Dla niekt6rych ludzi strefa komfortu to 50 tysigcy
dolaréw rocznie. Kiedy osiagaja ten poziom dochodéw, odprezaja sig
1 zaprzestajg wysitkéw. Inni majq strefe komfortu na poziomie 100
tysiecy dolarow rocznie. To poziom, do ktérego daza — odprezaja sie
dopiero wtedy, kiedy go osiagaja.

A oto doskonata ironia: zwykle réznica w talencie pomiedzy osoba
zarabiajaca 50 tysiecy dolaréw rocznie 1 osoba zarabiajaca 100 tysigcy
rocznie jest bardzo mala. Jedyna istotna réznica polega na tym, ze
pierwsza z tych oséb przechodzi w stan spoczynku na nizszym pozio-
mie, a druga nie zaprzestaje wysitkow, dopoki nie zarobi 100 tysiecy.

Zresetuj swoj termostat finansowy

Nigdy nie zarobisz na zewnatrz wigcej niz to, na co jeste§ wewnetrz-
nie zaprogramowany. To prawie tak, jakbys$ mial ,,termostat docho-
du” regulujacy twoja tempe-

Nigdy nie zarobisz na zewnatrz .
.g y o . ) 4 ratur¢ finansows. Jak wiesz,
wigcej niz to, na co jeste§ we- . ;
kiedy termostat jest nasta-

wnetrznie  zaprogramowany. To . .
) ) o wiony na okreslong tempe-

prawie tak, jakbys$ mial ,,termostat

dochodu” regulujacy twoja tempe-

rature finansowa.

rature, na przemian grze-
je 1 chlodzi, aby zachowaé
w pomieszczeniu stalg ilos¢
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ciepta. Podobnie dziata twoj termostat finansowy. Jesli uwazasz si¢
za czlowieka zarabiajacego 50 tysigcy dolaréw rocznie, bedziesz
nieustannie podejmowal dzialania, ktére ustabilizuja twéj dochod
na poziomie 50 tysiecy.

Na moich seminariach i w mojej wspolpracy z korporacjami za-
uwazam to osobliwe zjawisko raz po raz. Powiedzmy, ze handlowiec
wyznacza sobie docelowy roczny dochédd rzedu 50-60 tysigcy do-
larow. Ma doskonaly rok i osiaga cel 50 tysiecy dolaréw w koncu
wrzednia. I nagle z jakiego$§ powodu jego sprzedaz zanika. Handlo-
wiec przestaje sprzedawaé i nie zarabia nic do konca roku. W za-
den sposob nie moze si¢ zmotywowac, bez wzgledu na to, jak dobry
jest rynek zbytu na jego produkt. Drepcze w miejscu do 31 grudnia.
A potem, 1 stycznia, zrywa si¢ do galopu jak kon wyscigowy, ktory
wladnie przekroczyl lini¢ startu. Znowu sprzedaje. W kazdym przy-
padku jest to kwestia koncepcii siebie.

Czasami ludzie wyznaczaja sobie miesigczne cele dochodu. Lecz
kiedy majg dobry miesigc i osiagaja docelowy dochéd w dwa tygo-
dnie, przestaja sprzedawac 1 trwaja w bezczynnos$ci przez nastgpne
dwa tygodnie. Wrecz nie mogg si¢ doczekaé pierwszego dnia nastep-
nego miesigca, kiedy beda mogli psychicznie wréci¢ do sprzedawania.
To jest dos¢ powszechne.

Uwolnij si¢ od przesztosci

Ludzie czgsto powstrzymuja si¢ od wysitku, poniewaz mysla, ze nie
powinni zarabia¢ wigcej niz ich ojcowie. Wiele razy widzialem
handlowcéw, ktorzy tylko z tego powodu osiedli na okreslonym po-
ziomie dochodéw. Nieswiadomie postanowili nie zarabiaé¢ wigce;.
Jak postanowili, tak zrobili.

Jeden z tych przypadkéw byl ekstremalny. Spotkatem mlodego czto-
wieka, ktory przybyl z farmy do miasta i dostal prace jako sprzedawca
anten satelitarnych. Oferowal je farmerom. Ten handlowiec pochodzil
z ubogiej rodziny 1 nigdy nie zarabial wielkich pieniedzy. Tamtego roku
zniwa byly obfite i farmerzy kupili az pie¢ tysiecy anten. Handlowiec za-
czal zarabia¢ pieniadze w tempie, o jakim nigdy wczesniej nie marzyl.

Jednak dos$wiadczenie szybkiego wzbogacenia si¢ bylo dla niego
tak traumatyczne, ze po zamknigciu kilku sprzedazy na poczatku ty-
godnia wracal do domu, wylaczal $wiattlo w swoim malym miesz-

27



PSYCHOLOGIA SPRZEDAZY

kanku, wpelzat pod koldre i po ciemku lezat w 16zku z fomoczacym
sercem. Przekroczyl tak dalece poziom dochodéw dyktowany jego
koncepcja siebie, ze stres go paralizowal.

Zmien swoje mys§li

Aby zwickszy¢ dochody, musisz osiagnaé swoje cele finansowe najpierw
w swoim umyS$le, a dopiero potem bedziesz mogl osiagnac je
w rzeczywistosci. Twoim celem powinno by¢ podnoszenie poziomu
dochodéw w twojej koncepcit siebie krok po kroku, az zaczniesz my-
Sle¢, widzie¢ 1 czué, ze jestes czlowiekiem zarabiajacym wigce;.

Postrzegaj siebie tak, jakbys juz byl tym, kim chcesz by¢, 1 zara-
biat tyle, ile chcesz zarabia¢. Obserwuj ludzi, ktorzy zarabiaja wiece;j,
1 wyobrazaj sobie, ze jeste§ dokladnie taki jak oni. Zalézmy, ze juz
jestes finansowo niezalezny. WyobraZ sobie, ze juz masz wszystkie
pieniadze, jakich kiedykolwiek bedziesz potrzebowal 1 ze kontaktu-
jesz si¢ z potencjalnymi klientami, poniewaz lubisz poznawa¢ nowych
ludzi. Jestes spokojny, pewny siebie 1 zrelaksowany tak, jakbys juz byt
bogatym cztowiekiem. To nastawienie pomoze ci dawac z siebie wig-
cej przy znacznie mniejszych nerwach.

Badz realista

Przy budowaniu nowej koncepciji siebie badz realista. To wazne, zwlasz-
cza na poczatku. Kiedy poznalem moc koncepcit siebie i zorientowa-
tem sig, Ze moja koncepcja siebie wyznacza méj poziom dochodow, za-
rabialem okoto 30 tysi¢cy dolaréw rocznie. Natychmiast wyznaczylem
sobie nowy docelowy dochoéd: 300 tysieey dolardw rocznie. Jednak ten
wielki cel, zamiast mnie motywowad, stal sic demotywato-
r e m. M6j umyst, zamiast naprowadza¢ mnie w pracy na to, jak zarobié
takie pieniadze, wylaczyt si¢ tak, jakbym wytaczyl §wiatto.

Poézniej dowiedzialem sig, ze cel, ktory dalece wykracza poza
wszystko, co wczesniej osiagnales, jest ignorowany przez twojg
koncepcijg siebie. I zamiast ci¢ motywowac, odbiera ci wole dzialania.
Po szesciu miesiacach pracy w koncu zdalem sobie sprawe z mojego
bledu i zredukowalem cel do 50 tysi¢ey dolaréw rocznie. Prawie na-
tychmiast zaczalem robi¢ postepy 1 szybko osiagnalem to, do czego
dazylem.

28



PSYCHOLOGICZNA GRA SPRZEDAZY

Docelowy poziom dochodu utrwala si¢

Oto kolejne ciekawe zjawisko. Zalézmy, ze handlowiec wystartowal
z niskiego pulapu i pial si¢ w gore przez kilka lat. W koncu osiagnat
dochody przekraczajace 100 tysigcy dolaréw rocznie. A potem ko-
niunktura si¢ pogorszyla. Branza popadla w kryzys albo nawet prze-
stala istnie¢. Handlowiec musi zaczaé wszystko jeszcze raz, w innej
firmie, sprzedajacej inny produkt. Jak sadzisz, ile ten czlowiek zarobi
w nastepnym roku? OdpowiedZ brzmi: ponad 100 tysiecy dolaréw.
Dlaczego? Dlatego, ze ten handlowiec ma juz koncepcje siebie
jako czlowieka ,,stutysi¢ccznego”; cokolwick stanie si¢ na zewnatrz, on
zawsze znajdzie sposob na zarobienie 100 tysi¢cy rocznie lub wigcej.
Slyszales historie o zarzadzajacych duzych korporacii, ktérzy zara-
biajg powyzej miliona kazdego roku? Kiedy z jakich§ powoddéw traca
stanowiska, pdzniej, po kilku miesigcach, dowiadujesz si¢ z prasy, ze
pracuja dla innej firmyiw cig z zarabiaja ponad milion rocznie. Kiedy
ktos staje si¢ cztowiekiem ,,milionowym?”, nikt inny nawet nie pomysli,
zeby zaoferowa¢ mu mniej. To wszystko jest kwestig koncepciji siebie.

Kluczowe obszary rezultatowe sprzedazy

W sprzedazy istnieje siedem kluczowych obszarow re-
zultatowych, w skrocie KOR. KOR jest jak cyfry w numerze
telefonu. Jesli cheesz si¢ polaczy¢ i zrealizowad sprzedaz, musisz je
wybraé¢ w odpowiedniej kolejnosci. Twéj wynik 1 skutecznosé w kaz-
dym z tych kluczowych obszaréw rezultatowych decyduje o ogélnym
sukcesie 1 wysokosci twojego dochodu.

Tych siedem kluczowych obszaréw rezultatowych to: posgukiwanie
potengialnych klientdw, budowanie relagi, rozpoznawanie potrieb, prezentaga
handlowa, rozwiewanie watplinwosci, zamykanie spriedazy oraz zdobywanie dal-
szych zamowien i referencgi. Od twojej koncepciji siebie w kazdym z tych
siedmiu obszaréw zaleza twoje rezultaty w tych obszarach, a takze
twoje dochody.

Na szczescie kazdy, kto jest dobry w cho¢ jednym z tych obsza-
r6éw, kiedy$ byt w nich mierny. Wszyscy profesjonalisci nalezacy do
czolowych dziesi¢ciu procent zaczynali w dolnych dziesi¢ciu procen-
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