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ROZDZIAt 1

Psychologiczna gra sprzedazy

Zwizualizuj rzecz, ktorej cheesz. Zobacz jq. Poczuj. Uwierz w niq.
Zrob jej zdjecie w swoim umysle i zacznij jq budowac.
— RoBERT COLLIER

Nic nie dzieje si¢, dopdki nie dochodzi do sprzedazy. Handlowcy
nalezg do najwazniejszych ludzi w naszym spoteczenstwie. Bez
sprzedazy bezproduktywnie obrécitoby si¢ ono w proch.

Jedynymi prawdziwymi twércami dobrobytu w naszym spote-
czenistwie sg firmy. Firmy wytwarzaja wszystkie produkty i ustugi.
Firmy kreuja calos¢ zyskéw i bogactwa. Firmy finansuja wszystkie
pensje wraz z dodatkami. Kondycja firm jest w kazdym miescie i kra-
ju kluczowym wskaznikiem jakosci i standardu Zycia ludzi w danym
obszarze geograficznym.

Jestes wazny

Handlowcy sa najwazniejszymi ludzmi w kazdym przedsigbior-
stwie. Bez sprzedazy upadaja nawet najwieksze i najmadrzej dziata-
jace firmy. Jest ona iskra zapalajaca silnik przedsigbiorstwa. Sukces
w sprzedazy bezposrednio wiaze si¢ z sukcesem calego kraju. Im
zywiej bije puls sprzedazy, tym wigksze zyski osiaga cata branza lub
caly region.
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To handlowcy utrzymuja wszystkie szkoty, szpitale, prywatne oraz
publiczne instytucje charytatywne, biblioteki, parki i wszelkie dobre
rzeczy zapewniajace nam obecny standard zycia. Handlowcy — poprzez
zawieranie transakcji przektadajacych si¢ na zyski i podatki ptacone
przez sprawne firmy — utrzymuja administracje rzadows wszystkich
szczebli i finansujg takie rzeczy, jak zasitki dla bezrobotnych, ostony
socjalne, opieke zdrowotng oraz inne §wiadczenia, ktérych jestesmy
beneficjentami. Handlowcy podtrzymuja filary naszej jakosci zycia.

Handlowcy napedzaja Swiat
Kiedys prezydent Calvin Coolidge powiedziat: ,,Sprawa Ameryki

to biznes”. Wszystko, co pisza najwazniejsze gazety na §wiecie — od
Wall Street Journal do Investor’s Business Daily — i czasopisma bizne-
sowe — od Forbes do Fortune, poprzez Business Week Inc., Business
2.0, Wired 1 Fast Company — jest w jakis sposéb zwigzane ze sprze-
daza. Wszystkie rynki finansowe $wiata — w tym ceny akcji, obliga-
cji i surowcow, a takze stopy procentowe — sg zalezne od sprzedazy.
Jako handlowiec profesjonalista jestes sita napedowsa naszego spote-
czeristwa. Pozostaje tylko pytanie: jak dobrze sprzedajesz?

Przez wiele lat sprzedaz byta uznawana za zajgcie drugorzedne.
Kiedy kto§ méwit innym, Ze zajmuje si¢ sprzedaza, czul si¢ zawsty-
dzony. Generalnie, spoteczenistwo bylo Zle nastawione do handlow-
céw. Ostatnio prezes jednej z firm z listy Fortune 500 powiedzial
dziennikarzowi: ,My tutaj uznajemy sprzedaz za t¢ gorsza strong
naszej dziatalnosci”.

Najlepsze firmy

Z}e nastawienie do sprzedazy szybko ulega zmianie. Dzi$ najlepsze
firmy to te, ktére maja najlepszych handlowcéw. Firmy, ktére sa prawie
najlepsze, maja prawie najlepszych handlowcéw. A firmy drugorzedne
znikaja z biznesowego firmamentu. Najlepiej prosperujacymi organi-
zacjami na §wiecie sg te, ktére potrafig najlepiej sprzedawac.

Dzi$ setki uniwersytetéw oferuja kursy profesjonalnej sprzeda-
zy. To wielka zmiana w poréwnaniu z tym, co bylo jeszcze kilka lat
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temu. Wielu miodych ludzi zaraz po ukoriczeniu college’u zosta-
je handlowcami w duzych firmach. Z dzialéw handlu wywodzi si¢
wigcej dyrektoréw zarzadzajacych firm z listy Forfune 500 niz spo-
$réd wszelkich innych miejsc w organizacji.

Z dziatéw handlu wywodzi sie wiecej dyrektoréw zarzadzajacych
firm z listy Fortune 500 niz sposréd wszelkich innych miejsc
w organizacji.

Do niedawna najpotezniejsza kobietg biznesu Ameryki byta Car-
ly Fiorina, prezes i dyrektor zarzadzajaca Hewlett-Packard. Fiorina,
po ukoriczeniu historii $§redniowiecza na Uniwersytecie Stanford,
podjeta prace w dziale handlowym AT&T. Tak rozpoczeta sie jej
droga awanséw zawodowych. Od pracy w sprzedazy rozpoczgta
karier¢ réwniez Anne Mulcahy, dyrektor zarzadzajaca i przewod-
niczgaca rady nadzorczej Xerox. Wiele sposréd najwickszych firm na
$wiecie jest zarzadzanych przez bytych handlowcéw.

Wysokie dochody i bezpieczefstwo zatrudnienia

Jako handlowiec profesjonalista mozesz by¢ zsiebie dumny.
Umiejetnos¢ sprzedawania przektada si¢ na wysokie dochody i bez-
pieczeristwo zatrudnienia. Bez wzgledu na to, jakie zmiany zajda
w gospodarce, zapotrzebowanie na najlepszych handlowcéw zawsze
bedzie wysokie. Wciaz beda oni poszukiwani, nawet jesli wiele firm
i branz straci racje bytu i zniknie z rynku. Jezeli osiagniesz doskona-
tos¢ w procesie sprzedazy, bedziesz w stanie zrealizowaé kazdy cel,
jaki sobie wyznaczysz.

W Ameryce ludzie, ktérzy stali si¢ milionerami dzigki wiasne;
pracy, to w siedemdziesi¢ciu czterech procentach przedsigbior-
cy, zaktadajacy i budujacy wlasne firmy, wprowadzajacy w zycie
pomysty na produkty i ustugi nie oferowane jeszcze przez nikogo
innego albo takie, ktére wedtug nich sa lepsze od proponowa-
nych przez konkurentéw. Dzigki temu, ze maja te pomysty, za-
ktadaja swoje firmy. Takze wéréd przedsigbiorcéw najcenniejsza
kompetencja umozliwiajaca osiagniecie sukcesu jest umiejetnosé
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sprzedazy. Kazda inng umiejetno$¢ mozna pozyskaé poprzez za-
angazowanie kogos$ innego. Umiejetnos¢ sprzedazy jest kluczo-
wym czynnikiem decydujacym o tym, czy firma osiagnie sukces,
czy poniesie porazke.

W Stanach Zjednoczonych pigé procent milioneréw, ktérzy do-
robili si¢ fortuny wtasna praca, to handlowcy, przez cale Zycie pra-
cujacy dla innych firm. Dzi§ handlowcy naleza do grupy najlepiej
optacanych ludzi w Ameryce i czesto zarabiaja wigcej niz lekarze,
prawnicy, architekei i osoby z tytutami naukowymi.

Sprzedaz to intratna profesja. W niej twoje potencjalne docho-
dy sa nieograniczone. Jesli masz odpowiednie wyszkolenie i umie-
jetnosci, a ponadto sprzedajesz odpowiedni produkt na odpowied-
nim rynku, nie ma czego$ takiego jak gérny limit twoich zarobkéw.
Sprzedaz jest jedyna profesja w naszym spoleczeristwie, w ktorej
mozesz zacza¢ nawet z niewielkimi umiejetnosciami, stabym prze-
szkoleniem, obojetnie jaka przeszloscia i w ciagu od trzech do dwu-
nastu miesigcy zarobi¢ na catkiem przyzwoite zycie.

Zasada 80/20 w sprzedazy

Kiedy zaczatem sprzedawa¢, kto§ powiedzial mi o zasadzie Pare-
to, znanej tez jako zasada 80/20. Ujat to tak: ,20 procent najlepszych
handlowcéw zarabia 80 procent pieni¢dzy, a pozostate 80 procent
handlowcéw zarabia jedynie 20 procent pieni¢dzy”.

Szok! Bytem mtody i kiedy ustyszalem t¢ zasadg, otworzyty mi
si¢ oczy. Z miejsca postanowitem, ze bede wsréd 20 procent najlep-
szych. Pézniej zorientowatem sie, ze podjecie tej decyzji byto kolej-
nym punktem zwrotnym w moim zyciu.

Powtérze to raz jeszcze: 20 procent najlepszych handlowcéw
osiaga 80 procent sprzedazy izarabia 80 procent pieni¢dzy, a po-
zostate 80 procent handlowcéw zarabia tylko 20 procent. Oto twoje
zadanie: postanéw, ze dotaczysz do tych 20 procent, a potem do-
wiedz sig, jak to zrobié.

Zasada Pareto jest prawdziwa takze wsréd najlepszych 20 pro-
cent handlowcéw. W tym przypadku zasada ta méwi, ze 20 procent
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sposréd najlepszych dwudziestu procent, czyli 4 procent ogétu, zara-
bia 80 procent tego, co przypada dwudziestoprocentowej czotéwee.
Ponownie szok! W kazdej duzej organizacji handlowej czterech czy
pigciu ludzi na stu realizuje tyle sprzedazy i zarabia tyle pieni¢dzy, ile
cata reszta handlowcdw razem wzigta.

Nigdy nie martw sig o pienigdze

Istnieje bardzo dobry powdd, by dotaczy¢ do dwudziestu pro-
cent najlepszych, a potem do czteroprocentowej czotéwki: nigdy
wigcej nie bedziesz musial martwié si¢ o pieniadze ani o bezpie-
czenistwo zatrudnienia. Nigdy nie bedziesz mie¢ bezsennych nocy
z powodu obaw o utrat¢ pracy. Ludzie nalezacy do dwudziesto-
procentowej, lub jeszcze mniej licznej, czotéwki, to ci najbardziej
szczesliwi sposréd nas.

Tymczasem ludzie stanowigcy pozostate osiemdziesiat procent
martwia si¢ o pienigdze. Jedna z najwigkszych tragedii naszego
spoteczeristwa, w czasach najwigkszego dobrobytu w historii ludz-
kosci, jest to, ze wigkszo§é ludzi przez wigkszo$é czasu martwi sig
o pienigdze. Ci ludzie mysla o problemach finansowych juz rano,
kiedy wstaja z t6zka. Calymi dniami mysla o tym, jak mato maja
pieni¢dzy. Kiedy wracaja wieczorem do domu, rozmawiaja o nich
i czesto kitéeg sie o to, jak duzo wszystko kosztuje. To nie jest do-

bry sposéb na zycie.

Najlepsi zarabiaja duzo wigcej

Ludzie nalezacy do dwudziestoprocentowej czotéwki zarabiaja
érednio szesnascie razy tyle, ile ludzie przecietni, nalezacy do po-
zostalych osiemdziesieciu procent. Natomiast ci, ktérzy sa w czte-
roprocentowej czotéwee, zarabiaja srednio szesnascie razy tyle, ile
ludzie z tych dwudziestu procent. To porazajace!

Jaki$ czas temu pewna duza firma ubezpieczeniowa w USA
przetestowala zasade 80/20 wéréd kilku tysiecy agentéw na catym
swiecie. Okazalo si¢, ze niektérzy dziatajacy w pojedynke agenci
sprzedaja izarabiaja wigcej niz dwudziesto- czy trzydziestoosobo-
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we zespoly zawodowych, przeszkolonych agentéw zatrudnionych na
pelny etat, mimo Ze jedni i drudzy sprzedaja te same produkty, tym
samym ludziom, po tych samych cenach, w tych samych biurach
i w tych samych warunkach konkurowania.

W ktéryms$ roku prowadzitem szkolenia z dwiema elitarnymi
grupami z dwéch réznych branz. Wszyscy ci ludzie zaczynali na
ulicy, pracowali w dzialach sprzedazy gazet lub u wydawcéw ksia-
zek telefonicznych i zdobywali zaméwienia przez telefon. Zarabiali
wylacznie na prowizjach od sprzedazy. Sredni roczny dochéd han-
dlowcéw w pierwszej z tych elitarnych grup wynosit 833 tysiace,
a w drugiej 850 tysiecy dolaréw. Jednak najlepsi z nich zarabiali na
prowizjach po par¢ milionéw dolaréw rocznie!

Dlatego twoim celem musi by¢ dotaczenie do najlepszych dwu-
dziestu procent, potem do dziesi¢ciu procent, pézniej do pigciu, do
czterech i tak dalej. Ta ksigzka jest po to, zeby ci¢ tam doprowadzié,
po to, by przenies¢ ci¢ z miejsca, w ktérym jestes dzi$, gdziekolwiek
jestes, do miejsca, w ktérym chcesz si¢ znalez¢ w przysztosci, gdzie-
kolwiek chcesz dotrze¢. Ta ksigzka ma na celu uczyni¢ ci¢ jednym
z najlepiej optacanych ludzi w twojej branzy.

Zwycigska przewaga

Jesli  dwudziestoprocentowa czotéwka handlowcéw w danej
branzy zarabia 80 procent pieniedzy, a najlepsze 20 procent firm
w tej branzy osiaga 80 procent zyskéw, to jakie czynniki wyréznia-
ja ludzi i organizacje wybijajace si¢ tak wysoko ponad przecigtnosé?
Odpowiedz jest taka, ze ci handlowcy i te firmy zbudowaly zwycig-
skq przewage w swoich obszarach.

Koncepcja zwycigskiej przewagi jest jedna z najwazniejszych idei
zarzadzania i sprzedazy w dwudziestym pierwszym wieku. Ta kon-
cepcja méwi: ,Mate réznice umiejgtnosci moga przektadaé si¢ na
potezne réznice w rezultatach”. Pod wzgledem talentu i umiejetno-
éci najlepsi nie réznig si¢ az tak bardzo od przecietnych ani nawet
stabych. Czesto o przewadze decyduje kilka drobiazgéw, stosowa-
nych konsekwentnie, raz za razem.
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Wygrywaj o wtos

Jesli na przyktad kon zwycigza wyscig o wlos, wygrywa dziesigé
razy wigcej pieniedzy niz kon, ktéry przegrat z nim o utamek se-
kundy. Pytanie brzmi: czy ko, ktéry wygrat o utamek sekundy, jest
dziesig¢ razy szybszy niz ten, ktory przybyl na mete jako drugi? Czy
jest o dziesigé procent szybszy? Nie. Jest szybszy tylko o utamek se-
kundy, ale ta réznica w szybkosci przektada si¢ na réznice tysigca
procent w kwocie wygrane;.

Jesli handlowiec finalizuje sprzedaz na konkurencyjnym rynku, to
czy czyni go to dziesieciokrotnie lepszym od innego handlowca, kt6-
ry nie zamkna} transakcji? Oczywiscie nie! Czasami drobna kwestia
techniczna decyduje o tym, u ktérego dostawcy klient kupi produkt.
Handlowiec, ktéry zwyciezyl, moze by¢ tylko odrobing lepszy od
tego, ktory przegral.

Handlowcy maja gorzej niz konie — nie dostaja nagréd pocie-
szenia. Kon, nawet jesli bedzie drugi albo trzeci, uzyska wygrana
wystarczajaca na pokrycie kosztéw. Tymczasem w sprzedazy zwy-
cigzca bierze wszystko. Handlowiec, ktéry nie zamyka transakci,
nie dostaje nic, bez wzgledu na to, jak wiele godzin zainwestowat
W przygotowania.

Bgdz troche lepszy

W sprzedazy musisz by¢ tylko odrobing lepszy iinny w kazdym
z kluczowych obszaréw rezultatowych, a uzyskasz nadzwyczajna
réznice dochodéw. Zwycieska przewage moze da¢ ci mata, moze
trzy- lub czteroprocentowa nadwyzka umiejetnosci badz zdolnosci.
Ta mata nadwyzka moze przenies¢ ci¢ do dwudziestu procent, a po-
tem do dziesieciu procent najlepszych.

W sprzedazy musisz by¢ tylko odrobine lepszy i inny w kazdym
z kluczowych obszardéw rezultatowych, a uzyskasz nadzwyczajng
réznice dochodow.

Ta niewielka przewaga, kiedy ja uzyskasz, zadziala jak pro-
cent sktadany — bedzie nieustannie kumulowata zysk. Na poczat-
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ku powoli zaczniesz wyprzedzaé¢ thum. Jednak dzigki korzystaniu
z dodatkowych umiejetnosci, bedziesz osiagac¢ wyniki coraz lepsze
i lepsze. Im lepszy si¢ staniesz, tym lepsze beda twoje rezultaty. Po
krétkim czasie dystans dzielacy ci¢ od thumu bedzie si¢ powickszat.
Po kilku latach, a moze nawet miesigcach, bedziesz w stanie zara-
bia¢ od pigciu do dziesigciu razy tyle co inni, pozostajacy w sferze
przecietnosci.

Cechy najlepszych handlowcow

Istniejg okreslone cechy odrézniajace handlowcéw dobrych od
przecietnych. Zidentyfikowano je w toku wieloletnich wywiadéw
i wyczerpujacych badari. Wiemy o nich dwie rzeczy. Po pierwsze,
nikt nie rodzi si¢ z tymi przymiotami. Po drugie, wszystkie te cechy
mozna naby¢ poprzez nauke. Cechy, ktére zagwarantuja ci ponad-
przecietng jako$¢ zycia, jestes w stanie rozwing¢ dzigki ¢wiczeniu.

Kiedys wierzono, ze ludzie osiagaja sukcesy, poniewaz pochodza
z odpowiednich rodzin, maja odpowiednie wyksztalcenie, nawigza-
li odpowiednie kontakty, dostawali w szkole dobre stopnie i prze-
mawiajg za nimi inne wymierne czynniki. Jednak pézniej badacze
natrafili na ludzi, ktérzy, kiedy zaczynali, nie mieli Zadnych z tych
cech, a mimo to dotarli na szczyt w swoich profesjach.

0Od zera do bohatera

Doskonatym dowodem na to, Ze mozna z powodzeniem zaczaé
od zera, sg liczni imigranci, ktérzy przybywaja do naszego kraju.
Maja mato pieniedzy, nie dysponuja kontaktami, nie ukonczyli szkét
ani uniwersytetéw i méwia stabo w obcym sobie jezyku. Wydaje sie,
ze nie majg zadnych podstaw do rozpoczynania dziatalnosci, a jed-
nak w jaki§ sposéb w ciggu paru lat pokonuja trudnosci i stajg si¢
liderami w swoich obszarach.

Na moich seminariach czgsto spotykam kobiety imezczyzn
z calego $wiata, ktérzy przybyli do mojego kraju i, cho¢ nie mieli
niczego, dzi§ sa najlepszymi i najlepiej optacanymi handlowcami.

Niektérzy z nich dorobili si¢ milionéw. W kazdym przypadku o ich
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wynikach zadecydowato bardziej to, co ci ludzie mieli w sobie, niz to,
co dziato si¢ w ich otoczeniu.

Sukces zalezy od mentalnosci
O zwycieskiej przewadze handlowca decyduje to, co tkwi w jego

umysle. Jaki$ czas temu Uniwersytet Harvarda przeprowadzit wéréd
szesnastu tysiecy handlowcéw badania, ktére wykazaty, ze za sukces
badz porazke w sprzedazy odpowiada w stu procentach mentalnos¢
danej osoby. Jesli badany posiadal okreslone cechy, odnosit sukees,
choé¢ dziatal w tych samych warunkach, w ktérych inni osiagali wy-
niki gorsze niz on. Rozwini w sobie te cechy psychologiczne, a one
doprowadzg ci¢ do sukcesu w sprzedazy.

Jesli cheesz wiedzied, jak wysoki ma by¢ budynek, spéjrz, jak gle-
boko sa wkopane jego fundamenty. Im gl¢bsze fundamenty, tym
wyzszy budynek. Na tej samej zasadzie — im glebszy jest rwdj funda-
ment wiedzy i umiejetnosci, tym lepsze zycie mozesz zbudowac.

Kiedy juz zbudujesz fundament i osiagniesz absolutng doskona-
tos$¢ w sprzedazy, bedziesz mégt udaé si¢ gdziekolwiek zechcesz i sa-
memu wypisa¢ sobie bilet, a przy okazji pogtebi¢ swoj fundament.

Wykorzystuj wigcej swajego potencjatu

Przecigtny handlowiec wykorzystuje tylko maty procent swojego
potencjatu skutecznej sprzedazy. Szacuje si¢, ze cztowiek, srednio
rzecz biorac, nigdy nie wykorzystuje wigcej niz dziesi¢é procent swo-
ich mozliwosci. To znaczy, ze co najmniej dziewigcdziesiat procent
z nich pozostaje w uspieniu. Naucz si¢ wykorzystywa¢ te dodatkowe
dziewiecdziesiat procent, a awansujesz do kategorii ludzi osiagaja-

cych najwyzsze dochody.

Podazaj za liderami

Jesli twoim celem jest by¢ wsréd dziesigciu procent najlepszych
handlowcéw w twoim obszarze, w pierwszej kolejnosci powiniene$
dowiedzie¢ sig, kto juz tam jest. Zamiast nasladowaé nasladowcow
— przecig¢tnych ludzi z twojej branzy — podazaj za /iderami. Poréwnuj
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si¢ z ludZmi na szczycie. Pamietaj, ze nikt nie jest lepszy od ciebie i nikt
nie jest bardziej bystry niz ty. Jesli ktos radzi sobie lepiej, to oznacza
jedynie, ze odkryl prawo przyczyny i skutku w procesie sprzedazy
wczedniej niz ty.

Kiedys brytyjski filozof Bertrand Russell powiedziat: ,Najlepszy
dowdd na to, ze cos da sie¢ zrobi¢, jest taki, ze kto$ inny juz to zrobit”.
A zatem jesli kto$ inny zarabia od pieciu do dziesi¢ciu razy wiecej niz
ty, to znaczy, ze ty réwniez mozesz zarobi¢ tyle samo, jesli po pro-
stu nauczysz si¢, 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 si¢, jak ta osoba przeszta z niskiego
szczebla do miejsca, w ktérym jest dzis. Ten kto$§ prawdopodobnie
powie ci, jak to zrobit. Ludzie nalezacy do czotéwki zwykle chetnie
pomagaja innym, ktérzy chca osiagnac sukces.

Twaoj program nadrzedny

Najwickszym przetomem w psychologii ludzkich osiagnig¢ dwu-
dziestego wieku byto odkrycie koncepeji siebie. Twoja koncepcja sie-
bie to zestaw twoich przekonan o sobie samym. To sposéb, w jaki
postrzegasz siebie i myslisz o sobie w kazdym obszarze zycia. To
program nadrz¢dny w komputerze twojej pod$swiadomosci. Jest jak
system operacyjny determinujacy wszystko, co méwisz, myslisz, czu-
jesz i robisz.

Twoja koncepcja siebie jest bezposrednio zwigzana z twoimi
osiagnieciami i z twoja skutecznoscia. Osiagane przez ciebie rezul-
taty zewngtrzne zawsze s z nig zgodne. Kazda zmiana na lepsze
w twoim zyciu zaczyna si¢ w chwili, gdy zmieniasz i poprawiasz
swoja koncepcje siebie — kiedy wewnetrznie si¢ programujesz.

Masz wigcej niz tylko jedna calosciowa koncepcje siebie, ktéra
decyduje, co czujesz i jak, generalnie rzecz biorac, myslisz o sobie,
swoim zyciu iinnych ludziach. Masz takze zestaw minikoncepcji
siebie. Sg to mate koncepcje ciebie, ktére okreslaja twoja skutecz-
no$¢ i twoje rezultaty w kazdym obszarze twojego zycia, od jazdy na
rowerze do wygtaszania przeméwien.
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Twoja koncepcja siebie w sprzedazy

Na przyktad w sprzedazy twoja koncepcja siebie obejmuje ciebie
i to, jak poszukujesz potencjalnych klientéw. Jesli masz pozytywna
koncepcje siebie, znajdowanie potencjalnych klientéw nie stanowi
dla ciebie problemu. Wstajesz rano i juz jestes gotowy nawigzywac
kontakty z nowymi ludzmi. W kwestii poszukiwania potencjalnych
klientéw jestes kompetentny i pewny siebie, dlatego zawsze masz
ich gdzie szukac.

Jesli masz zta koncepcje siebie, w poszukiwaniu potencjalnych
klientéw bedziesz nawiazywaé kontakty z obawami i niepewnoscia.
Bedziesz tego unikaé z catych sit. Podczas rozméw z potencjalnymi
klientami bedziesz spiety i przez to bedzie ci trudniej. Bedziesz po-
$wieca¢ na to najmniej czasu, jak tylko si¢ da, i uchyla¢ si¢ od tego
tak, jak tylko potrafisz. To dziata tak samo réwniez w kazdym in-
nym obszarze sprzedazy.

Od czego zalezy twoj zysk?

Kazdy handlowiec ma koncepcje siebie odpowiadajaca wysokosci
jego zarobkéw. Psychologowie odkryli, Ze nasze zarobki wahaja si¢
w granicach plus minus dziesi¢¢ procent w stosunku do tego, jaki po-
ziom dochodéw mamy zaprogramowany w naszej koncepciji siebie.
Jesli zarobisz o dziesie¢ procent wiecej niz wedtug swojego uznania
powiniene$ zarobié, natychmiast podejmiesz dziatania kompensu-
jace i pozbedziesz sig nadwyzki pieniedzy. Kiedy trafi ci si¢ dobry
miesigc i zarobisz wigcej, niz si¢ spodziewales, poczujesz nieodparta
potrzebe wydania tych pienigdzy na obiady, podréze, ubrania lub co$
innego. Te pieniadze wypala ci dziur¢ w kieszeni.

Jesli zarobisz o dziesig¢ lub wigcej procent ponizej dochodu zgod-
nego z twoja koncepcjg siebie, podejmiesz dziatania przyspieszajg-
ce. Zaczniesz mysle¢ o tym, zeby pracowa¢ dtuzej, cigzej, madrzej
i lepiej, aby podnies¢ dochody z powrotem do strefy komfortu. Kie-
dy dochody wrécg do poziomu, ktéry ci odpowiada, zrelaksujesz si¢
i odetchniesz z ulga.
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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 tysiecy zto tych rocz-
nie. Kiedy osiagaja ten poziom dochodéw, odprezaja si¢ i zaprzestaja wy-
sitkéw. Inni maja strefe komfortu na poziomie 100 tysigcy zlotych rocznie.
To poziom, do ktérego daza — odprezaja si¢ dopiero, kiedy go osiagna.

A oto doskonata ironia: zwykle réznica w talencie pomiedzy osoba za-
rabiajaca 50 tysigcy ztotych rocznie i osobg zarabiajaca 100 tysigcy rocznie
jest bardzo mata. Jedyna istotna réznica polega na tym, ze pierwsza z tych
0s6b przechodzi w stan spoczynku na nizszym poziomie, a druga nie za-

przestaje wysitkéw, dopéki nie zarobi 100 tysiecy.

Zresetuj swoj termostat finansowy

Nigdy nie zarobisz na zewnatrz wiecej niz to, na co jestes we-
wnetrznie zaprogramowany. To prawie tak, jakby§ mial termostat
dochodu regulujacy twoja temperature finansows. Jak wiesz, kiedy
termostat jest nastawiony na okreslong temperature, na przemian
grzeje i chtodzi, aby zachowa¢ w pomieszczeniu tyle samo ciepta.
Podobnie dziata twéj termostat finansowy. Jesli uwazasz si¢ za czto-
wieka zarabiajacego 50 tysiecy zlotych rocznie, bedziesz nieustannie
podejmowacé dziatania, ktére ustabilizuja twéj dochdéd na poziomie

50 tysigcy.

Nigdy nie zarobisz na zewnatrz wigcej niz to, na co jestes
wewnetrznie zaprogramowany. To prawie tak, jakbys miat
termostat dochodu regulujacy twoja temperature finansowa.

Na swoich seminariach i w mojej wspétpracy z korporacjami za-
uwazam to osobliwe zjawisko raz po raz. Powiedzmy, ze handlo-
wiec wyznacza sobie docelowy roczny dochéd rzgdu 50-60 tysigcy
ztotych. Ma doskonaly rok i osigga cel 50 tysigcy ztotych na koricu
wrzesnia. I nagle, z jakiego$ powodu, jego sprzedaz zanika. Han-
dlowiec przestaje sprzedawac i nie zarabia nic do korica roku. W za-
den spos6b nie moze si¢ zmotywowa¢ bez wzgledu na to, jak dobry

jest rynek zbytu na jego produkt. Kroczy w miejscu do 31 grudnia.
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A potem, 1 stycznia, zrywa si¢ do galopu jak kon wyscigowy, ktéry
wiasnie przekroczyt linig startu. Znowu sprzedaje. W kazdym przy-
padku jest to kwestia koncepcji siebie.

Czasami ludzie wyznaczaja sobie miesieczne cele dochodu. Lecz
kiedy maja dobry miesiac i osiagaja docelowy dochéd w dwa tygo-
dnie, przestaja sprzedawac i trwaja w bezczynnosci przez nastgpne
dwa tygodnie. Wrecz nie moga si¢ doczekaé pierwszego dnia na-
stepnego miesigca, kiedy beda mogli psychicznie wréci¢ do sprzeda-
wania. To jest dos¢ powszechne.

Uwolnij sig od przesztosci

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

Jeden z tych przypadkéw byt ekstremalny. Spotkalem mlodego
cztowieka, ktéry przybyt z farmy do miasta i dostat prace jako sprze-
dawca anten satelitarnych. Oferowat je farmerom. Ten handlowiec
pochodzit z ubogiej rodziny i nigdy nie zarabiat wielkich pieniedzy.
Tamtego roku zniwa byty obfite i farmerzy kupili az pie¢ tysiecy an-
ten. Handlowiec zaczat zarabia¢ w tempie, o jakim nigdy wezesniej
nie marzyl.

Jednak doswiadczenie szybkiego wzbogacenia si¢ bylo dla nie-
go tak traumatyczne, ze po zamknigciu kilku sprzedazy na poczatku
tygodnia wracal do domu, wytaczat $wiatlo w swoim matym aparta-
mencie, wpetzal pod kotdre i po ciemku lezat w 16zku z fomoczacym
sercem. Przekroczyt tak dalece poziom dochodéw dyktowany jego
koncepcja siebie, ze stres go paralizowat.

Zmief swoje mysli

Aby zwigkszy¢ dochody, musisz osiagna¢ swoje plany finansowe
najpierw w swoim umysle, a dopiero potem bedziesz mégt osiagnac
je w rzeczywistosci. Twoim celem powinno by¢ podnoszenie pozio-
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mu dochodéw w twojej koncepcii siebie krok po kroku, az zaczniesz
mysleé, widzie¢ i czud, ze jestes czlowiekiem zarabiajacym wiecej.

Postrzegaj siebie tak, jakbys juz byt tym, kim chcesz by¢, i zara-
biat tyle, ile chcesz zarabia¢. Obserwuj ludzi, ktérzy zarabiaja wigcej,
i wyobrazaj sobie, ze jestes doktadnie taki jak oni. Zatézmy, Ze juz je-
ste$ finansowo niezalezny. Wyobraz sobie, ze masz wszystkie pienia-
dze, jakich kiedykolwiek bedziesz potrzebowad, i ze kontaktujesz si¢
z potencjalnymi klientami, poniewaz lubisz poznawaé nowych ludzi.
Jestes spokojny, pewny siebie i zrelaksowany tak, jakbys juz byt bo-
gatym czlowiekiem. To nastawienie pomoze ci dawac z siebie wiecej
przy znacznie mniejszych nerwach.

Badz realisty

Przy budowaniu nowej koncepcji siebie badz realista. To waz-
ne, zwlaszcza na poczatku. Kiedy poznalem moc koncepcji siebie
i zorientowatem si¢, ze moja koncepcja siebie wyznacza méj poziom
dochodéw, zarabiatem okoto trzydziestu tysigcy dolaréw rocznie. Na-
tychmiast ustanowilem nowy docelowy dochéd: 300 tysiecy dolaréw
rocznie. Jednak ten wielki plan, zamiast mnie mofywowac, stat si¢ de-
motywatorem. M6j umyst, zamiast naprowadza¢ mnie w pracy na to,
jak zarobi¢ takie pienigdze, wylaczyt si¢ tak, jakbym wytaczyt $wiatto.

Pézniej dowiedzialem sig, ze cel, ktéry dalece wykracza poza
wszystko, co wezesniej osiagnales, jest ignorowany przez twoja kon-
cepcje siebie. I zamiast ci¢ motywowacé, odbiera ci wole dziatania. Po
sze$ciu miesigcach pracy w koricu zdatem sobie sprawe z mojego biedu
i zredukowatem cel do 50 tysigcy dolaréw rocznie. Prawie natychmiast
zaczatem robi¢ postepy i szybko osiagnatem to, do czego dazytem.

Docelowy poziom dochodu utrwala sie

Oto kolejne ciekawe zjawisko. Zalézmy, ze handlowiec wystar-
towal z niskiego putapu i piat si¢ w gére przez kilka lat. W koricu
osiagnat dochody przekraczajace 100 tysiecy zlotych rocznie. A po-
tem koniunktura si¢ pogorszyta. Branza popadla w kryzys albo

nawet przestata istnie¢. Handlowiec musi zacza¢ wszystko jeszcze
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raz, w innej firmie, sprzedajacej inny produkt. Jak sadzisz, ile ten
czlowiek zarobi w nastepnym roku? Odpowiedz brzmi: ponad 100
tysiecy zlotych.

Dlaczego? Dlatego, ze ten handlowiec ma juz koncepcje siebie jako
czlowieka stutysigcznego; cokolwiek stanie si¢ na zewnatrz, on zawsze
znajdzie sposéb na zarobienie 100 tysiecy lub wiecej rocznie.

Styszates historie o zarzadzajacych duzych korporacji, ktérzy za-
rabiaja powyzej miliona kazdego roku? Kiedy z jakich§ powodéw tra-
ca stanowiska, p6zniej, po kilku miesigcach, dowiadujesz si¢ z prasy,
ze pracuja dla innej firmy i weigz zarabiaja ponad milion rocznie.
Kiedy kto$ staje si¢ cztowickiem milionowym, nikt inny nawet nie
pomysli, zeby zaoferowa¢ mu mniej. To wszystko jest kwestia kon-
cepcji siebie.

Kluczowe obszary rezultatowe sprzedazy

W sprzedazy istnieje siedem kluczowych obszardw rezultatowych,
w skrécie KOR. KOR jest jak cyfry w numerze telefonu. Jesli chcesz
si¢ potaczy¢i zrealizowad sprzedaz, musisz je wybra¢ w odpowiedniej
kolejnosci. Twéj wynik i skuteczno$é w kazdym z tych kluczowych
obszaréw rezultatowych decyduje o ogdélnym sukcesie i wysokosci
twojego dochodu.

Na siedem kluczowych obszaréw rezultatowych sktadaja sie: po-
szukiwanie potencialnych klientow, budowanie relacyi, rozpoznawanie
potrzeb, prezentacja handlowa, rozwiewanie watpliwosci, zamykanie
sprzedazy oraz zdobywanie dalszych zamowieri i referencji. Od twojej
koncepciji siebie w kazdym z tych siedmiu obszaréw zaleza twoje re-
zultaty w tych obszarach, a takze twoje dochody.

Na szczescie kazdy, kto jest dobry w cho¢ jednym z tych obsza-
réw, kiedy$ byt w nim mierny. Wszyscy profesjonalisci nalezacy do
czolowych dziesigciu procent zaczynali w dolnych dziesieciu pro-
centach. Dlaczego pisz¢: ,na szczescie”? Dlatego, ze jesli potrafisz
prowadzi¢ samochéd lub obstugiwaé telefon komérkowy, to znaczy,
ze potrafisz tez opanowac do perfekcji kazdg z tych siedmiu kluczo-

wych umiejetnosci. To tylko kwestia uczenia si¢ i praktyki.
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Jesli masz niska koncepcje siebie w ktérymkolwiek z tych siedmiu
obszaréw sprzedazy, bedziesz go unika¢ jak ognia. Tylko ze jedynym
powodem, dla ktérego obawiasz si¢ podja¢ dziatanie w tym konkret-
nym obszarze, jest to, ze nie jeste§ w nim dobry — jeszcze. Jeszcze nie
state$ si¢ mistrzem w tym obszarze. Jesli nie jestes w czyms dobry,
bedziesz popelniaé¢ btedy. Bedziesz czu¢ sie niezrecznie. Bedziesz
zly i sfrustrowany. To normalne i naturalne, ze wolisz unika¢ takie-
go dziatania.

Opanuj te umiejetnos¢

Sposobem na twoje obawy inieche¢ wkazdym z kluczowych
obszaréw rezultatowych jest opanowanie umiejetnosci, ktérych uni-
kasz. Na szczgscie dzi$§ wiele ksiazek, audiobookéw treningowych,
kurséw i porad moze ci poméc w nabywaniu nowych umiejetnoscei
i w korzystaniu z nich. Nie ma absolutnie zadnego powodu, dla kt6-
rego mialbys si¢ powstrzymywal przed dotaczeniem do dziesigciu
procent najlepszych, a juz na pewno nie jest nim to, ze w tym czy
w innym obszarze twoje umiej¢tnosci sg stabe.

Mozesz poznawaé sposoby, jak skutecznie prosperowaé. Mo-
zesz uczy¢ sie od innych i opanowaé budowanie dobrych relacji oraz
wigzi zaufania z potencjalnymi klientami. Mozesz dowiedzie¢ sig,
jak zadawaé pytania i uwaznie stucha¢ odpowiedzi. Przez ¢wiczenie
i powtarzanie osiagniesz spokdj i pewno$¢ siebie w relacjach z inny-
mi ludZzmi. Mozesz nauczy¢ si¢ wszystkiego, co jest ci potrzebne.

Jest tak w kazdym obszarze umiejetnosci. Dzicki zadawaniu
wigkszej ilosci lepszych pytari, staniesz si¢ ekspertem w rozpozna-
waniu potrzeb potencjalnych klientéw i w kwalifikowaniu ich do tej
czy innej grupy klientéw docelowych.

Mozesz osiagnaé doskonatosé w obszarze prezentacji handlowe;.
Twoje prezentacje moga by¢ tak skuteczne, ze ludzie beda wydziera¢
ci produkt z rak, jeszcze zanim skoficzysz méwic.

Mozesz nauczy¢ sig, jak reagowaé na obiekcje i watpliwosci po-
tencjalnego klienta i udziela¢ na nie odpowiedzi tak satysfakcjonuja-
cych, ze obawy rozwieja si¢, a potem nigdy wiecej nie wréca. Mozesz
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opanowac¢ rézne opisane w tej ksiazce metody zamykania sprzedazy
w krétkim czasie.

I wreszcie, mozesz nauczy¢ si¢ tworzy¢ zloty taicuch referencji,
ktéry bedzie prowadzi¢ ci¢ od klienta do klienta i pomoze ci sprze-
dawac coraz wigcej ludziom, ktérzy juz wezesniej od ciebie kupowali.
To umiejetnosci, ktére mozesz opanowac.

Badz lepszy w tym, co robisz

Im lepszy stajesz si¢ w jakims obszarze, tym bardziej pozytywna
jest w tym obszarze twoja koncepcja siebie. Im wigcej pewnosci sie-
bie masz w danym obszarze, tym bardziej czujesz si¢ szczgsliwy, gdy
wykonujesz t¢ czes$¢ pracy, i tym lepsze osiagasz rezultaty. Mozesz
jak artysta rzezbi¢ calyg swoja posta¢ handlowca wraz z wszystkimi
cechami jej osobowosci.

Robienie czego$, w czym jeste$ dobry, nigdy nie przychodzi ci
z trudem. Stresuje ci¢ tylko robienie tego, w czym myslisz, ze nie
jeste$ szczegdlnie dobry. Kazdy krok, ktéry podejmujesz w jakim-
kolwiek obszarze, czyni ci¢ bardziej pewnym siebie i z kazda kolejna
préba zwigksza twoje prawdopodobienstwo sukcesu.

Zmierz si¢ ze swoim strachem

Kiedy po raz pierwszy zabierasz si¢ za sprzedawanie, prawdopo-
dobnie masz serce w gardle. Lomocze tak glosno, ze ludzie dookota
niemalze mogg je ustysze¢. Kiedy pierwszy raz rozmawiasz z klien-
tem, masz skurczony zotadek. Psychologowie méwia, ze zachowu-
jesz si¢ wtedy tak, jakbys byt dzieckiem i bat si¢ lania.

Twoja koncepcja siebie jest w duzej mierze subiektywna. Nie
opiera si¢ na rzeczywistosci. Bazuje wylacznie na tym, co sam o sobie
myslisz, a zwlaszcza na ograniczajacych ci¢ pogladach, ktére blokuja
twéj potencjat.

Obawy i watpienie w samego siebie to od zawsze najwieksi wro-
gowie ludzkiego potencjatu. Wielu ludzi nie wierzy w to, ze moze
opanowaé okreslong umiejetnos¢ do perfekeji, i cho¢ poglad ten

jest falszywy, staje si¢ prawdziwy. Jak powiedzial William James
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z Uniwersytetu Harvarda: ,Przekonanie kreuje rzeczywistos¢”. Je-
sli wierzysz, ze cos ci¢ w jakis sposéb ogranicza, bedziesz si¢ czué
i zachowywac tak, jakby to naprawdg ci¢ ograniczato. Ograniczenie,
ktére powstato w twojej percepcji, stanie si¢ prawdziwe.

Obawy i watpienie w samego siebie to od zawsze
najwieksi wrogowie ludzkiego potencjatu.

Nie sprzedawaj sie tanio

Niektérzy ludzie czuja, ze zamykanie sprzedazy idzie im fatal-
nie. Dopdéki bedziesz tak mysle¢ i sobie to powtarzad, finalizowanie
transakcji pozostanie twoja zmora. Na samg mysl o tym, ze masz
zwrdcié sie o zlozenie zaméwienia, serce bedzie ci gtosno bito, Zo-
tadek przyklei si¢ do kregostupa, dlonie zaczna sie pocié, a w gtowie
bedziesz mie¢ pustke. Dlatego musisz zakodowa¢ sobie w glowie,
ze zamykanie sprzedazy jest normalnym i naturalnym zakoriczeniem
rozmowy handlowej. Kiedy opanujesz sztuke zamykania sprzedazy,
bedziesz mégt zwracaé si¢ o ztozenie zaméwienia w kazdych oko-
licznosciach.

Niektérzy ludzie zywia przekonane, ze sa fatalni w sprzedazy
przez telefon. Z powodu powszechnej obawy przed odrzuceniem
unikaja dzwonienia do ludzi, ktérzy moga by¢ w stosunku do nich
nieprzyjazni i niechetni. Powtarzajg sobie: ,Nienawidz¢ dzwoni¢ do
obcych”.

Dopdki bedziesz to sobie powtarzal, ilekro¢ podniesiesz stu-
chawke, wypowiadane stowa beda utykac ci w gardle. Bedziesz po-
petnia¢ bedy i osiagac stabe wyniki.

Staw czota ograniczajacym cig przekonaniom

Dobra wiadomos¢ jest taka, ze ograniczajace ci¢ przekonania
zwykle opieraja si¢ na blednych informacjach. Nie wynikaja z faktow.
Bardzo czgsto biorg si¢ ze ztudzen powstatych w naszych umystach.
Poniewaz sa nierzeczywiste, mozesz si¢ ich pozby¢ i zastapic je no-
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wymi, pozytywnymi, opartymi na pewnosci siebie i kompetencjach
w danym obszarze.

Ograniczajace ci¢ przekonania powstaja szybko i fatwo. Czasami
jest tak, ze prébujesz czegos, na przyktad jazdy na nartach albo na
rolkach, i za pierwszym razem idzie ci to stabo. Natychmiast docho-
dzisz do wniosku, ze jestes w tym sporcie kiepski. I sabotujesz dalsze
proby, szukasz uzasadnienia swojej stabosci. Po krétkim czasie za-
czynasz unika¢ tej czynnosci.

Louise Hay, nauczycielka i autorka ksigzek w dziedzinie metafi-
zyki, za podstawowy problem kazdego z nas uznaje poczucie, ze nie
jest si¢ w czyms wystarczajaco dobrym. W glebi duszy wszyscy czuje-
my, ze nie jesteSmy w wielu obszarach tak dobrzy jak inni. Czujemy,
ze ludzie wykonujacy co$ lepiej niz my rzeczywiscie s¢ od nas lepsi.
A skoro sg od nas lepsi, nieswiadomie dochodzimy do wniosku, ze
musimy by¢ od nich gorsi. Skoro oni sg wigcej warci, to znaczy, ze
my musimy by¢ mniej wartosciowi. Ta falszywa konkluzja jest naj-
czestszg przyczyng niezadowolenia w naszym spoleczeristwie.

Reaktywny rdzen twojej koncepc;ji siebie

Najwazniejszym punktem zwrotnym w psychologii koncepciji sie-
bie jest odkrycie tego, jak wielka role peini nasza samoocena. Twoja
samoocena zalezy od tego, jak bardzo lubisz siebie. To, jak bardzo
lubisz siebie, ma przemozny wplyw na twoja osobowos¢ i na wszyst-
ko, co ci si¢ przytrafia.

Stopien, w jakim akceptujesz siebie w danej dziedzinie, jest naj-
wazniejszym wyznacznikiem twoich wynikéw i skutecznosci w tym
obszarze. Decyduje o tym, jak duzo zarabiasz, jak si¢ ubierasz, jak
uktadajg si¢ twoje relacje z innymi ludzmi, ile sprzedajesz i jaki jest
twoj standard zycia.

Czlowiek, ktéry lubi siebie, ma wysoka samoocene i w zwiazku
z tym pozytywna koncepcje siebie. Jesli naprawde lubisz siebie w ja-
kiejs roli, wykonujesz ja najlepiej, jak tylko potrafisz.

Im bardziej lubisz siebie, tym bardziej lubisz takze innych ludzi.
Im bardziej lubisz innych ludzi, tym bardziej oni lubia ciebie. Im bar-
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dziej lubisz swoich klientéw, tym bardziej oni ci¢ lubia, tym chetniej
od ciebie kupuja i tym czgsciej polecaja cie swoim przyjaciotom.

Ludzie o wysokiej samoocenie poznajg i poslubiaja innych ludzi
majacych wysoka samoocene. Rodzice majacy wysoka samooceng
wychowuja dzieci, ktére takze maja wysoka samoocene. Szefowie
majacy wysoka samoocene, podnosza samooceng wsréd swoich han-
dlowcéw i pracownikéw. Mezczyznii kobiety o wysokiej samoocenie
wyznaczajg sobie wyzsze standardy i maja wigksza samodyscypling,
zawieraja trwalsze przyjaznie i majg lepsze relacje z ludZmi, ktérych
poznaja. Generalnie sg szczesliwsi i bardziej spetnieni Zyciowo niz
ludzie, ktérzy nie lubig siebie.

Samoocena i wyniki w sprzedazy

Im bardziej lubisz siebie w poszukiwaniu potencjalnych klientéw,
budowaniu relacji, rozpoznawaniu potrzeb, prezentowaniu swojego
produktu lub ustugi, odpowiadaniu na watpliwosci i obiekcje, zamy-
kaniu sprzedazy oraz w zdobywaniu dalszych zaméwien i referencii,
tym lepszy bedziesz w kazdym z tych obszaréw.

Czlowiek, ktéry nie lubi siebie badZ czuje si¢ Zle w danym ob-
szarze, osiaga w tej sferze marne wyniki. Handlowcy o niskiej samo-
ocenie, ktérzy nie lubig siebie, nieszczegdlnie lubia tez innych ludzi.
W rezultacie budowanie dobrych relacji z klientami przychodzi im
ciezko. Z jakich$ powodéw klienci niespecjalnie ich lubig i nie do
korica im ufaja, wigc wola kupowac od kogos innego.

To, jak bardzo lubisz siebie, jest najwazniejszym wyznacznikiem
twojego sukcesu w sprzedazy oraz twoich dochodéw. Od samooceny
zaleza twoje sukcesy w kazdym aspekcie Zycia.

Wielkie odkrycie

Poniewaz potega twojego umystu wptywa na twoje zycie i twoje
przeznaczenie, jednym z najwiekszych odkry¢ w historii jest to, ze
stajesz sig tym, o czym myslisz przez wigkszosc czasu.

Szczesliwi ludzie mysla o szczgsciu. Ludzie osiagajacy sukcesy
mysla o sukcesach. Ludzie petni miltosci mysla o mitosci. Ludzie
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bogaci mysla o bogactwie. Staja si¢ tym, o czym mysla przez wigk-
sz0$¢ czasu.

Co wigcej, stajesz si¢ tym, co mdwisz do siebie przez wigkszos¢
czasu. Ludzie osiagajacy sukcesy kontroluja swoje wewngtrzne roz-
mowy. Dziert po dniu méwia do siebie pozytywnie iz pewnoscia
siebie. Prawdopodobnie najpotezniejsze stowa, jakie mozesz sobie
powtarzaé, aby podnies¢ swoja samooceng, to: ,Lubie siebie!”.

Ludzie osiggajacy sukcesy kontrolujg swoje wewnetrzne rozmowy.

Za kazdym razem, kiedy powtarzasz: ,Lubie siebie!”, twoja sa-
moocena podwyzsza sie. Kiedy powtarzasz stowa: ,Lubie siebie!”
wiele razy dziennie, wywolujesz jak najbardziej prawdziwg reak-
¢je chemiczng w swoim mézgu. Uwalniasz endorfiny, ktére daja ci
ogodlne poczucie pewnosci siebie i zadowolenia. Im czesciej powta-
rzasz: ,Lubie siebie!”, tym wyzsza jest twoja samoocena i tym bar-
dziej kompetentne sa twoje dzialania.

Nakrecaj pozytywna spirale

Kiedy wiele lat temu poznatem te pot¢zne stowa, powtarzalem
je sobie po dziesi¢¢, dwadziescia, a nawet piecdziesiat razy dzien-
nie. Wypowiadalem je rano i wieczorem. Méwilem to za kierownica
i przed kazda prezentacja handlowa. Powtarzatem je tak dtugo, az ten
przekaz zakorzenit si¢ gteboko w mojej podswiadomosci i zaczat sam
promieniowaé swoja wlasng energia. Ty mozesz zrobi¢ to samo.

Ilekro¢ powiesz: ,Lubie siebie!”, twoja ogdlna koncepcja siebie
poprawi si¢, podobnie jak twoja zdolnosé¢ osiagania sukceséw i sku-
teczno$¢. Kiedy wypracujesz wysoka samoocene, wszystko, w tym
sprzedawanie, péjdzie ci lepie;.

Najlepszy czas na sprzedaz
Oto pytanie do ciebie: kiedy jest najlepszy czas na sprzedaz? Od-

powiedz: zaraz po tym, jak zamkniesz inng sprzedaz. Dlaczego? Dla-
tego, ze w chwili, kiedy zamykasz transakcje, twoja samoocena jest
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w szczytowej fazie. Czujesz si¢ wspaniale w roli handlowca. Lubisz
siebie bardziej. Czujesz si¢ jak zwycigzca. Gdy zaczynasz rozmowe
z nastegpnym potencjalnym klientem, czujesz si¢ ze sobg znakomicie
i dajesz z siebie wszystko, na co tylko cie staé. Jest w tobie cos, co
wywiera na klienta potezny wpltyw. Twoje pozytywne nastawienie
i pewnos¢ siebie wyzwalaja w podswiadomosci klienta pozadanie, by
kupowac od ciebie.

Czasami handlowiec zamyka pierwsza sprzedaz rano, zaraz po-
tem kolejna, jeszcze jedna ijeszcze jedna. W ciagu jednego dnia
osiaga taki przychdd, jaki udalo mu si¢ uzyska¢ za caty poprzedni
tydzieni czy dwa tygodnie. Taki szczytowy dzien nie ma nic wspél-
nego z produktem, rynkiem ani cechami klientéw. To dzieje sie,
poniewaz koncepcja siebie handlowca podniosta si¢ jak stupek rteci
w termometrze w upalny dzien. W efekcie tego skutecznos¢ han-
dlowca byta nadzwyczajna.

Dziataj na swoim najwyzszym poziomie

Zaraz po tym jak zamkniesz sprzedaz, bardziej lubisz siebie
w roli handlowca. Jeste§ pewniejszy siebie, bardziej kompetentny
i skuteczniejszy w sprzedazy. Jesli niedawno pracowales nad trud-
nym klientem, natychmiast po zamknigciu innej sprzedazy wsiadz
w samochéd, jedz do tego trudnego klienta i sprébuj go zacheci¢ do
transakeji. Bedziesz zaskoczony, jak wiele razy ta strategia okaze si¢
skuteczna. Zaraz po sfinalizowaniu innej transakcji bedziesz bardziej
przekonujacy niz w jakimkolwiek innym momencie.

To nie klient si¢ zmieni. Nie zmieni si¢ produkt ani ustuga, ktéra
oferujesz. Cena, rynek i warunki konkurowania réwniez pozostana
niezmienione. Zmienisz si¢ tylko #y.

Nic cig nie powstrzyma

My w sprzedazy wiemy, ze sukces rodzi sukces. Im wiecej sprze-
dajesz, tym lepszym stajesz si¢ handlowcem. T'woja koncepcja siebie
jako handlowca poprawia si¢. W koricu osiagasz w swoim mysle-
niu punkt, w ktérym wiesz, ze nic nie moze ci¢ powstrzymac. Jesli
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bedziesz sprzedawac przez wystarczajaco dlugi czas, zaczniesz po-
wtarzaé sukcesy, ktorych doswiadczyles. Kiedy bedziesz sprzedawac
wigcej 1 wigcej, twoja koncepcja siebie osiagnie punkt, w ktérym
nabierzesz przekonania, Ze jestes doskonatym handlowcem i ze
w sprzedazy, bez wzgledu na firme i branze, mozesz zarobi¢ na do-
bre zycie.

Kiedy czujesz si¢ ze soba wspaniale inaprawde lubisz siebie,
wiesz, ze wszystko, czego si¢ chwycisz, przyniesie ci dobre rezultaty.
Kiedy sprzedaz dobrze ci idzie, sytuacja w twojej rodzinie i twoje
relacje interpersonalne wydaja si¢ o wiele lepsze. Potrzebujesz mniej
snu. Masz wigcej energii. Jest w tobie wigcej entuzjazmu. Czujesz
si¢ ze soba lepiej.

Moc pozytywnych deklaragji

Aby osiagnac stan umystu, w ktérym czujesz si¢ ze soba wspania-
le, przygotowuj si¢ psychicznie przed kazda rozmowg handlows. Tuz
przed spotkaniem z klientem zatrzymaj si¢ na pare sekund i powiedz
sobie: ,Lubie siebie! Lubig siebie! Lubig siebie!”.

Powtarzanie sobie pozytywnych deklaracji jest jak napompo-
wywanie si¢. Napompowujesz swoja samoocene¢ tak jak koto w sa-
mochodzie. Kiedy rano wstaniesz z t6zka, zanim zrobisz cokolwiek
innego, zacznij sobie powtarzaé: ,Lubie siebie i kocham moja prace!
Lubie siebie i kocham moja prace!”.

Cokolwiek powiesz do siebie z przekonaniem, twoja podswia-
domos¢ przyjmie to jako instrukeje, komende. Potem podsunie ci
stowa, dzialania i uczucia zgodne z komenda, ktérg jej dates.

Zanim spotkasz si¢ z potencjalnym klientem, powiedz sobie: ,Je-
stem wspanialym handlowcem, a to bedzie wspaniata rozmowa!”.
Powtérz to sobie kilka razy. Przygotuj si¢ psychicznie na pozytywne
doswiadczenie.

Kiedy spotkasz si¢ z klientem, podswiadomo$¢ podsunie ci stowa,
uczucia i jezyk ciata wlasciwe dla kogos, kto jest doskonaly w tym,
co robi. Powtarzanie pozytywnych deklaracji umacnia twoja pew-
no$¢ siebie. Sprawia, ze si¢ odprezasz i osiggasz lepsze wyniki. Jesli
sam wierzysz w to, co robisz i méwisz, a przy tym jestes rozluznio-
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ny, poteznie wplywa to na twojego rozméweg. Pozytywne deklaracje
daja pozytywne wyniki w sprzedazy.

Bariery na drodze do skutecznej sprzedazy

Istnieja dwie najwigksze bariery przed rozpoczynaniem i zamy-
kaniem sprzedazy. Obie tkwig w psychice. Sa to: strach przed porazkg
oraz strach przed odrzuceniem.

Strach przed porazka jest najczestsza przyczyna niepowodzen
w dorostym zyciu. To nie porazka sama w sobie, ale strach przed
nia, jej widmo i to, ze si¢ jej spodziewasz, paralizuja ci¢ i zanizaja
twoje wyniki.

Strach przed porazka jest gleboka pod$wiadomg obawa, ktéra
wzbiera w kazdym z nas w dziecigcym wieku, zwykle wskutek de-
struktywnej krytyki ze strony rodzica czy rodzicéw. Jesli rodzice, gdy
dorastates, nieustannie ci¢ krytykowali, to doswiadczenie pozostato
w glebi ciebie w postaci nieswiadomego strachu przed porazka i to-
warzyszy ci takze w dorostym zyciu. Pozostanie w tobie, przynaj-
mniej do czasu, az dowiesz sig, jak je wykorzenic.

Dlaczego klienci nie kupuja?

Strach przed porazka tkwi wumysle klienta — potencjalnego
albo takiego, ktéry juz wezesniej od ciebie kupowat. Jest najwicksza
przeszkoda powstrzymujaca go przed zakupem. Kazdy klient podjat
wezesniej niezliczong ilosé blednych decyzji zakupowych. Kupowat
produkty, ktére go zawiodty i ktérych nie mégt naprawié. Sprzeda-
wano mu rzeczy, ktérych nie chcial, nie byt w stanie wykorzystaé
i na ktére nie mégt sobie pozwoli¢. Przy zakupie sparzyt si¢ tak wiele
razy, ze stat si¢ jak kot z dlugim ogonem w pokoju petnym bujanych
foteli.

Strach przed porazka irozczarowaniem jest pierwsza przyczy-
na, dla ktérej klienci nie kupuja. Dlatego jedna z najwazniejszych
rzeczy, jakie mozesz zrobi¢ w sprzedazy, jest budowanie zaufania
i wiarygodnosci — w ten sposéb ztagodzisz strach klienta tak, ze nie
zawaha si¢ i zaakceptuje twoja oferte.
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Strach przed odrzuceniem

Druga najwigksza przeszkoda w rozpoczynaniu izamykaniu
sprzedazy jest strach przed odrzuceniem. To obawa przed tym, ze
potencjalny nabywca moze powiedzie¢ ,nie”. Strach przed odrzuce-
niem podsyca to, ze klient moze ci¢ nieuprzejmie potraktowad, zle
odnies¢ si¢ do twojej oferty albo skrytykowac cig.

Zasadg jest, ze osiemdziesiat procent rozméw handlowych kori-
czy si¢ na ,nie”. Klienci odmawiajg z tysigcy réznych powodéw. To
niekoniecznie oznacza, ze co$ jest nie tak z handlowcem albo z jego
produktem czy ustuga. Ludzie méwia ,nie”, kiedy czego$ po prostu
nie potrzebuja, nie chca, nie moga wykorzysta¢, nie moga sobie na
to pozwoli¢ albo gdy istnieje ku temu inny z mnéstwa mozliwych
powodéw.

Jesli dziatasz w sprzedazy i boisz sie odrzucenia, to znaczy,
ze wybrate$ niewtfasciwy sposob zarabiania na zycie.

Jesli dziatasz w sprzedazy iboisz si¢ odrzucenia, to znaczy, ze
wybrates niewlasciwy sposéb zarabiania na zycie. Jest nieuniknione,
ze spotkasz si¢ z odrzuceniem wiele razy. Jak méwia: , To kwestia
terenu, na jakim dziatasz”.

Kazde do$wiadczenie porazki lub odrzucenia wplywa na twoja sa-
mooceng. Kaleczy twéj autowizerunek. Sprawia, ze czujesz si¢ ze soba
Zle, i budzi twéj najwigkszy lek: ,Nie jestem wystarczajaco dobry”.

Gdyby nie strach przed odrzuceniem, wszyscy bylibysmy wspa-
niatymi handlowcami. Zarabialibysmy dwa, pie¢, a moze dziesigé
razy wigcej niz teraz.

Typowy dzieh handlowca

Par¢ lat temu Uniwersytet Columbia przeprowadzit badania,
z ktérych wynika, ze przeci¢tny handlowiec pracuje okolo pétto-
rej godziny dziennie. Wykazano réwniez, ze — $rednio rzecz biorac
— pierwsza sprzedaz jest zamykana nie wczesniej niz o godzinie je-
denastej rano, a ostatnig finalizuje si¢ zwykle o trzeciej albo czwartej

po potudniu, po czym typowy handlowiec koriczy prace.
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W wickszosci handlowcy spedzaja potowe przedpotudnia na do-
budzaniu si¢ przed przystapieniem do faktycznej pracy: pija kawe,
rozmawiajg z wspélpracownikami, czytaja gazete, porzadkuja wizy-
téwki i surfuja po Internecie. P6zZniej wychodza w teren i dzwonia
do klientéw doktadnie w porze lunchu. Druga sprzedaz zamykaja
nie wczesniej niz o pierwszej albo o drugiej po potudniu, po czym,
jako przecietni handlowcy, zaczynaja zwija¢ zagle i mysle¢ o po-
wrocie do domu. Jesli pracuja w tym trybie, rozmawiajg z klientami
twarza w twarz przez okoto dziewig¢édziesiat minut dziennie. Taka
jest srednia; potowa handlowcéw jest powyzej, a druga potowa po-
nizej $rednie;j.

Hamulec wynikéw w sprzedazy

Dlaczego handlowcy pracuja tak mato i dlaczego tak bardzo uni-
kaja rozméw z klientami twarza w twarz? To proste: bojg si¢ odrzu-
cenia. Strach przed odrzuceniem dziata jak pod$wiadomy hamulec
powstrzymujacy ludzi przed osigganiem wynikéw, na jakie ich staé.
Oczywiscie handlowcy zawsze maja pod reka szeroki wybér wymo-
wek, ale prawdziwym powodem jest strach przed odrzuceniem.

Latwo jest to udowodni¢. Pozwdl, ze przeprowadzimy ekspe-
ryment. Wyobraz sobie, Ze twoja firma zaangazowala agencje ba-
dani marketingowych do znalezienia dla ciebie klientéw. Agencja
siegneta po wyrafinowane narzgdzia selekeji potencjalnych klien-
téw i wybrata takich, ktérych profil idealnie ci odpowiada. Na-
stepnie moze ci da¢ wydruk komputerowy pigédziesigciu poten-
cjalnych klientéw i zagwarantowaé, ze dziewigédziesiat procent
ludzi z listy, ktérym w danym dniu ztozysz oferte, kupi od ciebie
produkt. Ta lista jest tak precyzyjna, ze straci waznos$¢ po dwu-
dziestu czterech godzinach. Wyobraz sobie, ze agencja dzwoni do
ciebie i daje ci namiary na pig¢édziesigciu potencjalnych klientéw
na nast¢pny dzien.

Zatem dostates liste piec¢dziesigciu najwyzej kwalifikowanych
potencjalnych klientéw i masz gwarancje, ze dziewigédziesiat pro-
cent z nich kupi, jesli tylko skontaktujesz si¢ z nimi tego jednego
dnia. O ktérej godzinie rano zaczatbys dzwonic¢? Ile czasu zajetyby
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ci przerwy na kawe i na lunch w ciagu tego dnia? Ile czasu poswig-
citby$ na plotki z wspétpracownikami i na czytanie gazety? Gdyby
zagwarantowano ci, ze tego dnia prawie kazdy skorzysta z twojej
oferty, prawdopodobnie zaczatbys pracowac o $wicie i skoriczytbys
o pétnocy, gdybys tylko mégt pracowaé do tak péznej pory. Gdybys
nie bat si¢ odrzucenia i miat pewnos¢, ze osiagniesz sukces, poswig-
catbys na kontakty z klientami caly swéj czas.

Odrzucenie nie ma charakteru osobistego
Woszyscy najlepsi handlowcy doszli do punktu, w ktérym prze-

stali obawia¢ si¢ odrzucenia. Podniesli swoja samooceng i koncepcje
siebie tak, Ze jesli kto§ méwi im nie, to ich nie boli ani nie zniechgca.
Kiedy spotykajg si¢ z odmowa, nie wracaja z podkulonym ogonem
do samochodu ani do biura.

Oto sposéb, by radzi¢ sobie z odrzuceniem. Musisz zdaé sobie
sprawe z tego, ze odrzucenie nie ma charakteru osobistego. To nie
jest wymierzony w ciebie atak. Odrzucenie nie ma nic wspdlnego
z tobg. Jest jak deszcz w stoneczny dzien. Od czasu do czasu to si¢
po prostu zdarza. Spéjrz na to z szerszej perspektywy. Nie podchodz
do siebie az tak powaznie i uznaj, ze odrzucenie jest kwestig terenu,
na jakim dzialasz, a nie bedziesz si¢ wigcej baé. Niech odrzucenie
spltywa po tobie jak woda po kaczce. Odrzucenie jest czyms, czego
powiniene$ si¢ spodziewa¢ jako normalnej ludzkiej reakeji. Ilekroé
ustyszysz ,nie”, wzruszaj ramionami i przechodz do nastgpnego po-
tencjalnego klienta.

W sprzedazy obowigzuje motto: ,Kto$ kupi, a kto$ inny nie. I co
z tego? Nastepny!”. Niech ono stanie si¢ takze twoim mottem.

Nigdy sie nie poddawaj

By¢ moze dwie fundamentalne cechy, ktére daja sukces w sprze-
dazy, to odwaga i up6r. Potrzeba odwagi, by codziennie rano budzié¢
si¢ 1 mierzy¢ si¢ twarza w twarzg z porazka i odrzuceniem. Potrze-
ba uporu, by dzied po dniu wraca¢, mimo nieustajacych trudnosci
i rozczarowan.
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Lecz dobra wiadomos¢ jest taka, ze odwaga wchodzi w nawyk.
Dziata jak migsieri: im intensywniej ja ¢wiczysz, tym stajesz sig sil-
niejszy. W koncu dochodzisz do punktu, w ktérym nie boisz si¢ pra-
wie weale. A wtedy twoja sprzedaz osiaga szczyt.

Pie¢ spotkan dozamknigcia

Az osiemdziesiat procent sprzedazy zamyka si¢ dopiero po pigtej
rozmowie badz po piatej prébie zamknigcia. Wigkszos¢ nowych klien-
téw zgadza si¢ zawrzec z tobg transakcje dopiero za piatym razem.

Dzieje si¢ tak zwlaszcza, gdy prébujesz przekonaé potencjalnego
klienta, by zmienit dostawcg. Co najmniej osiem na dziesie¢ takich
sprzedazy zamyka si¢ po piatej rozmowie telefonicznej lub po piatej
wizycie.

Przypuszcza sig, ze tylko dziesigé procent handlowcéw podej-
muje wigcej niz pig¢ préb zamknigcia sprzedazy. Co najmniej poto-
wa wszystkich handlowcéw prébuje raz, po czym rezygnuje. Kiedy
sprzedajesz firmie, ktéra chcesz odebrad jej dotychczasowemu do-
stawcy, pamigtaj, ze przelamanie naturalnego sceptycyzmu i oporu
potencjalnego klienta zwykle wymaga mniej wigcej pieciu wizyt.

To nie oznacza, ze musisz poswigci¢ klientowi pigé godzin. To
oznacza jedynie, ze musisz odby¢ pie¢ lub wigcej rozméw. Musisz sie
uméwié, pojsé na spotkanie, porozmawiac i powiedzie¢ potencjalne-
mu klientowi, ze ty i twoja firma jestescie do jego ustug. Zwykle taki
klient nabiera zainteresowania dopiero za pigtym razem.

Reakcja obronna: wymoéwka i rezygnacja

Ostatnie badania wykazaly, ze 48 procent wszystkich rozméw
handlowych konczy si¢ bez chociazby jednej préby zamknigcia
sprzedazy. Handlowiec spotyka sie z potencjalnym klientem, méwi
z entuzjazmem o swoim produkcie, pokazuje materialy drukowane
i zarzuca rozméwcee powodami, dla ktérych warto ten produkt ku-
pi¢. Pézniej, kiedy potencjalny klient jest kompletnie przyttoczony
entuzjazmem, elokwencjg i czarem rzucanym przez handlowca, ten

bierze gteboki oddech, odchyla si¢ na krzesle i pyta:
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— No i co Pan o tym sadzi?

To wywoluje prawie automatyczng reakcje typu:

— Hmm, chciatbym to przemysle¢.

Klient méwi, ze musi o tym porozmawiac z szefem, zona, kuzy-
nem, bratem, wujkiem, siostra, wspélnikiem, rada nadzorcza, ban-
kowcem, ksiegowym iz kimkolwiek innym, kto przyjdzie mu do
gltowy. A koriczy si¢ tak:

— Czy méglby Pan skontaktowa¢ si¢ ze mna w tej sprawie kiedy
indziej?

Klient nie chce tego przemyslec

Oto jakze wazny klucz do sukcesu w sprzedazy. Zrozum i przyj-
mij do wiadomosci, ze ludzie nie odktadaja oferty na pézniej po to,
zeby ja przemysle¢. W chwili, kiedy wychodzisz z biura badz z domu
potencjalnego klienta, on zapomina o twoim istnieniu.

Czy kiedykolwiek zdarzyto ci sig, ze uznates rozmowg z poten-
cjalnym klientem za bardzo obiecujaca i sadzites, ze klient przemy-
§li decyzje, wiec odwiedziles go po tygodniu jeszcze raz? Niektérzy
handlowcy na prézno tudzg sig, ze klient po spotkaniu myslat o ich
produkcie badz ustudze przez dwadziescia cztery godziny na dobe.
Wydaje im sig, ze klient rozmawia o ich ofercie z kazdym, kogo
spotyka, Ze o niej marzy i nie robi nic innego, tylko czeka, az zno-
wu go odwiedza.

Kiedy po tygodniu czy dwéch ponawiasz wizyte, z zaskoczeniem
odkrywasz, ze klient zapomniat, jak si¢ nazywasz, i nie pamigta ani
o twoim produkcie, ani o niczym innym, o czym z nim rozmawia-
tes. Nie pamieta, kim jestes ani co sprzedajesz. On wcale nie myslat
o tobie ani o twoim produkcie.

Ludzie nie odsuwaja decyzji o zakupie po to, zeby przemysle¢
ofertg. Stowa ,Musze¢ to przemysle¢” to tylko bardziej uprzejma
wersja ,Zegnaj na zawsze”. Kiedy méwig: ,Musze to przemysle¢”,
komunikuja ci, Ze rozmowa si¢ zakonczyta, a czas i energia, ktére
zainwestowales, sa w stu procentach stracone.
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Pewnosc siebie eliminuje strach

Odwaga i updr idg w parze z sukcesem w sprzedazy, poniewaz
im wyzsza masz samooceng, tym mniejszy jest twoj strach przed od-
rzuceniem . Im bardziej lubisz siebie, tym mniej obawiasz si¢ odrzu-
cenia i porazki.

Wyobraz sobie dwie linie ruchomych schodéw jadacych w prze-
ciwnych kierunkach. Pierwsza linia to schody w gére, wiodace ku
wyzszej samoocenie. Druga linia to schody w dét, wiodace do tego,
co ci¢ powstrzymuje: do strachu przed porazka i odrzuceniem. Im
bardziej lubisz siebie i im wyzsza jest twoja samoocena, tym szybciej
jedziesz schodami w gére ku odwadze i pewnosci siebie. Im wig-
cej myslisz o porazce i odrzuceniu, tym szybciej zjezdzasz schodami
w kierunku swoich lekéw.

Jestes dobrym cztowiekiem

Kiedy styszysz od kogo$ ,nie”, ten kto§ nie odmawia tobie jako
czlowiekowi. Po prostu méwi ,nie” twojej ofercie, prezentacji albo
cenie. Takie odrzucenie nie jest wymierzone w ciebie jako cztowie-
ka. Kiedy zrozumiesz, ze odmowa to nie kwestia osobista, przesta-
niesz si¢ ba¢ o to, ze ludzie moga zareagowa¢ negatywnie na ciebie
i twéj produkt.

Oto niebezpieczeristwo: jesli odbierasz ,nie” osobiscie, mozesz
zacza¢ mysleé, ze z tobg jako cztowiekiem jest co$ nie tak. Mozesz
zacza¢ wierzy¢, ze twéj produkt albo twoja firma sg nie do przyjecia.
Kiedy opanuja ci¢ takie mysli, szybko si¢ zniechgcisz. Stracisz en-
tuzjazm do sprzedawania. W efekcie zaczniesz odzegnywa¢ si¢ od
poszukiwania potencjalnych klientéw. I po krétkim czasie bedziesz
pracowac tylko przez péttorej godziny dziennie.

Strach prowadzi do usprawiedliwiania braku sprzedazy

Jesli twoj strach wzrosnie, zaczniesz szuka¢ wymoéwek i uspra-
wiedliwia¢ swoje zachowania zanizajace sprzedaz. Znajdziesz uza-
sadnienia zlego stanu rzeczy i zajecia, ktére pozwolg ci w pracy za-
bija¢ czas. Bedziesz przekonywac siebie samego, ze musisz czytaé
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gazety, bo inaczej nie bedziesz dobrze poinformowany przed spot-
kaniem z klientem. Wméwisz sobie, ze musisz porzadkowa¢ wizy-
téwki ico chwile sprawdza¢ w sekretariacie, czy nie masz jakichs$
nieodebranych rozméw badz korespondencji. Bedziesz si¢ tudzi¢, ze
na zewnatrz czeka na ciebie ttum ludzi, ktérzy wlasnie mysla o twojej
ofercie, i ze by¢ moze ktérys z nich zadzwonit i chciat co$ zaméwic.

Bedziesz przychodzi¢ do pracy i spedza¢ godzing czy dwie przy
kawie. Zaczniesz sobie powtarzaé: ,Przeciez musze si¢ rano dobu-
dzi¢, zeby mie¢ jasny umyst i mysle¢ trzezwo, kiedy péjde zobaczyé
si¢ z klientami”. Bedziesz plotkowac z wspétpracownikami i rozma-
wiaé o pracy, zwlaszcza o tym, jak cigzko ci idzie. Bedziesz marno-
trawi¢ wickszo$¢ porankéw, a potem orientowacé si¢, ze najwyzszy
czas gdzies p6js¢ albo do kogos zadzwoni¢ — do kogokolwick. Wigc
bedziesz wybiega¢ w pospiechu i prébowaé kontaktowaé si¢ z po-
tencjalnymi klientami tuz przed pora lunchu.

Bezproduktywny dzien

Nie bedziesz chcial przerywaé potencjalnym klientom lunchu,
wige tuz po jedenastej trzydziesci przed potudniem do nikogo nie
zadzwonisz. Bedziesz chodzi¢ na lunch z przyjaciéimi, robi¢ zakupy,
jezdzi¢ do myjni i zabijaé czas.

Stracisz na to potowe kazdego dnia. Z pewnoscia nie bedziesz
chcial dzwonié¢ do klientéw zaraz po ich lunchu. To mogtoby za-
burzy¢ ich proces trawienia. Znajdziesz jeszcze wigcej wyméwek
i usprawiedliwier, zeby nie wykonac ani jednego telefonu do drugiej
czy trzeciej po potudniu. A o p6t do czwartej albo o czwartej — oczy-
wiscie — kazdy juz zbiera si¢ do domu. Wiec po co masz zostawaé
w pracy diuzej?

Po czwartej po potudniu takze nie bedziesz chcial wychodzi¢
i zawraca¢ ludziom gltowy, poniewaz o tej porze wigkszos¢ z nas jest
juz mys$lami poza praca i zbiera si¢ do domu. Wrécisz wigc do biura
—do ,komisariatu”, w ktérym inni handlowcy bedg zbiera¢ si¢ thum-
nie jak ludzie ocaleni po katastrofie i beda méwic o tym, jak cigzki
mieli dzien.
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Oto historia o dwéch handlowcach, ktérzy wrécili do biura pod
koniec dnia. Pierwszy z nich méwi:

- Czlowieku, miatem dzi$§ cate mnéstwo obiecujacych rozméw!

Drugi na to:

—Taaa... ja tez niczego nie sprzedatem.

Czy rozpoznajesz ten schemat? Tak wygladaja ulubione zacho-
wania i wyméwki handlowcéw z dolnych dwudziestu procent.

Wydtuzanie czasu dojazdow

Poszerzanie obszaru geograficznego sprzedazy to kolejny spo-
s6b, w jaki handlowcy uciekajg przed porazka i odrzuceniem. Czg-
sto handlowiec raz jedzie do potencjalnego klienta na jednym kon-
ca miasta, a potem, po potudniu, do kogo$ na drugim koricu. To
daje mu dobrg godzine na jezdzenie od klienta do klienta — czas,
w ktérym moze udawaé, ze pracuje. Jednak w rzeczywistosci taki
handlowiec jedynie odwleka spotkanie twarza w twarz z potencjal-
nym klientem.

Strach przed porazka i odrzuceniem, ktéry obniza twoja samo-
oceng, szybko staje si¢ najwigksza przeszkoda na drodze do sukcesu
w sprzedazy.

Podnos swoja samoocene i dochody

Woszystko co robisz, by podnies¢ swoja samoocene — w tym skta-
danie pozytywnych deklaracji, wizualizowanie sukcesu, motywowa-
nie si¢, kreowanie entuzjazmu i indywidualny trening — doskonali
twoja osobowos¢ i czyni cie skuteczniejszym w sprzedazy.

Jak wczesniej wspomnialem, istnieje bezposredni zwiazek po-
miedzy twoja samooceng i tym, ile zarabiasz. Im bardziej lubisz sie-
bie, tym wigcej sprzedajesz i tym wyzsze sa twoje dochody. Kiedy
zorganizujesz sobie zycie tak, ze twoja samoocena bedzie si¢ sama
napedzad, to podniesie twoje dochody bardziej niz jakikolwiek inny
czynnik.
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Czynnik przyjazni

Dzis klienci s zepsuci. Stawiaja wysokie zadania. Sa nielojalni.
Domagaja sie najlepszego traktowania, jeszcze zanim cokolwiek ku-
pia. Jednak wazniejsze niz cokolwiek innego jest to, ze klienci kupuja
tylko od ludzi, ktérych lubig. Nazywamy to czynnikiem przyjazni.

Czynnik przyjazni w sprzedazy oznacza po prostu, ze potencjalny
klient nie kupi od ciebie, dopdki nie bedzie autentycznie przekona-
ny, ze jeste$ jego przyjacielem i dziatasz w jego najlepiej pojmowa-
nym interesie.

Dlatego pierwszym, co powiniene$ zrobi¢ podczas rozmowy
handlowej, jest stworzenie wiezi — nawigzanie przyjazni. Ekspert od
sprzedazy Heinz Goldman napisat kiedys ksiazke pod tytutem, kt6-
ry skutecznie t¢ mysl podsumowuje: Jak wygrywac klientow?. Twoim
zadaniem jako profesjonalisty jest przeciaganie ludzi na swojg stro-
ne¢, przekonywanie, ze o nich dbasz i chcesz dla nich jak najlepie;.

Zbuduj most

Sprzedaz mozesz rozpoczaé dopiero, kiedy przekonasz potencjal-
nego klienta, ze jeste$ jego sprzymierzericem i chcesz tego, co jest
dla niego najlepsze. Zacznij méwi¢ o swoim produkcie lub ustudze,
zanim zbudujesz most przyjazni, a klient straci cate zainteresowanie
twoja oferta. Jesli nie zatroszczysz si¢ o niego odpowiednio, to dla-
czego on ma by¢ zainteresowany tym, co mu proponujesz?

Zdrowa osobowos¢

Oto doskonata definicja zdrowej osobowosci: ,, Twoja osobowos¢
jest tym zdrowsza, z im wicksza liczba typéw osobowosci potrafisz
nawigzywaé dobre relacje”. Twoja osobowos¢ jest tym bardziej nie-
zdrowa lub tworzaca problemy, z im wigksza liczba typéw osobo-
wosci nie potrafisz nawigzywac dobrych relacji. Ludzie o najbardzie;
zdrowych osobowosciach potrafig uktada¢ si¢ z najrézniejszymi ty-

2 Tytut oryginalny: How to win customers, wyd. Dutton Adult, 1985 rok
(przyp. thum.).
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pami ludzi, zwlaszcza w sprzedazy. Rzecz w tym, Ze poziom twojej
samooceny bezposrednio koresponduje ze zdrowiem twojej oso-
bowosci. I tu znowu, im bardziej lubisz siebie, tym wiecej radosci
znajdujesz w kontaktach z innymi ludZmi i tym bardziej jestes przez
nich lubiany. Im bardziej lubisz siebie, tym tatwiej jest ci porozu-
miewac si¢ z ludZmi o réznych osobowosciach.

Nawigzywanie przyjazni

Czlowiek o wysokiej samoocenie fatwo nawigzuje przyjaznie, bez
wzgledu na to, gdzie si¢ udaje. Poniewaz lubi siebie, w naturalny
sposéb cieszy sie sympatig innych. Kiedy ludzie wyczuwaja, ze ktos
naprawde ich lubi, stuchajg go bardziej otwarcie ikupuja to, co
sprzedaje.

Kiedy ludzie wyczuwaja, ze ktos naprawde ich lubi,
stuchaja go bardziej otwarcie i kupuja to, co sprzedaje.

Czy kiedykolwiek zdarzyto ci sie, ze chciates kupi¢ produkt lub
ustuge, ale nie polubites osoby, ktéra ja sprzedawata? W wickszosci
takich przypadkéw nie zawierate$ transakcji, nawet jesli produkt
i cena byly idealne.

Pomysdl o ludziach, ktérzy dzi$ sa twoimi najlepszymi klientami.
Ludzie, ktérym uwielbiasz sprzedawac i ktérzy uwielbiaja od ciebie
kupowad, sa niewatpliwie tymi, ktérych najbardziej lubisz i ktérzy
odwzajemniaja t¢ sympatie.

Twoje dochody zalezg od twojej samooceny

Wszystko co robisz, aby podnies¢ swoja samooceng, poprawia
i wzbogaca twoje relacje z klientami. Podnoszenie samooceny wy-
zwala czynniki przyjazni i czyni ci¢ skuteczniejszym w sprzedazy.
Twoja samoocena w sprzedazy wyznacza to, ile zarabiasz. Najlepsi
handlowcy maja naturalng zdolno$¢ zaprzyjazniania si¢ z potencjal-
nymi klientami.
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Niestety, wszystko, co obniZa twoja samooceng, obniza takze
twoja skutecznos¢ w sprzedazy. Jesli z jakiegokolwiek powodu jestes
zmeczony lub nie czujesz si¢ dobrze, twoja skutecznos¢ spada. Jesli
pokidcites si¢ z szefem albo z Zona, twoja samoocena bedzie niZsza,
by¢ moze tak niska, Ze nie zdotasz sprzedac niczego.

Katalizator sukcesu w sprzedazy

Podstawa emocjonalng sukcesu w sprzedazy jest entuzjazm. En-
tuzjazm w pigédziesieciu procentach odpowiada za zdolnos¢ sprze-
dawania. Jedna z najlepszych definicji sprzedazy to — transfer entu-
zjazmu.

Entuzjazm zwigzany z produktem lub ustuga przelewasz do
umystu i serca potencjalnego klienta i w ten sposéb krzeszesz iskre:
wtedy dochodzi do sprzedazy. Kiedy twoje zaangazowanie emocjo-
nalne i wiara w to, ze masz dobry produkt lub ustuge, przechodza do
umystu klienta, wszystkie jego watpliwosci znikaja.

Powtérzmy to raz jeszcze: pomiedzy tym, jak bardzo lubisz sie-
bie, twoja samooceng i twoim entuzjazmem istnieje bezposredni
zwiazek. Im bardziej lubisz siebie, tym wigcej masz entuzjazmu.
Im bardziej entuzjastycznie jestes nastawiony do swojej firmy i jej
produktu, tym wickszym entuzjazmem darzy ci¢ klient. Wszystko,
co robisz, aby podwyzszy¢ swoja samoocene, podniesie takze twoja
zdolnos¢ sprzedawania.

Emocje sg zarazliwe

W tej psychologicznej grze sprzedazy konieczne jest, aby$ rozu-
mial, ze emocje sq zarazliwe. Na kazdego cztowieka wplywaja emo-
cje innych ludzi. Kiedy masz dobre nastawienie, jestes pewny siebie
i zywisz entuzjazm do swojego produktu lub ustugi, udziela si¢ to
potencjalnemu klientowi, jego nastawienie zmienia si¢ na lepsze,
a jego entuzjazm ro$nie.

Oto klucz: nie mozesz dawaé czegos, czego nie masz. Jesli nie
lubisz siebie, nie mozesz zaraza¢ entuzjazmem. Dlatego najlepsi
handlowcy kochaja swoje produkty i uwielbiaja siebie w sprzedazy.
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Ich entuzjazm ptynie prosto z serca i jest autentyczny. Potencjalni
klienci, cho¢ nie s3 tego §wiadomi, przejmuja ten entuzjazm i chca
uczestniczy¢ w tym, co sprawia, ze czuja si¢ tak dobrze ze soba i swo-
ja praca. Tacy handlowcy sa pewni siebie i maja pasje, wiec klienci
kupuja od nich i polecaja ich swoim przyjaciotom.

Nie ma takiej opcji jak porazka

Jest bardzo wazne, aby$ wspart swoj wysitek w sprzedazy sita woli
i determinacjg. Postanéw juz teraz, ze si¢ nie poddasz.

Kiedy z géry postanowisz, ze nigdy si¢ nie poddasz, bedziesz
psychicznie przygotowany na to, by odbija¢ si¢ od dna po kazdej
porazce iodrzuceniu. Jesli bedziesz z uporem i$¢ naprzéd, nawet
w najtrudniejszych sytuacjach, w koricu osiagniesz sukces. W koricu
zamkniesz sprzedaz. W koricu wygrasz klienta.

Ilekro¢ zamykasz sprzedaz, czujesz si¢ jak zwycigzca. Za kazdym
razem, kiedy finalizujesz transakcj¢, podbudowujesz samooceng,
a twoja koncepcja siebie zwyzkuje. W ten sposéb umacniasz swoja
koncepcje siebie.

Im bardziej lubisz siebie, tym lepiej idzie ci sprzedaz i tym lepsze
wyniki osiagasz w kazdej innej dziedzinie zycia. Poprawia si¢ twoja
zdolno$¢ osiagania celéw i rosnie twoja skutecznosé, takze poza bi-
znesem.

Tak wielu ludzi nie radzi sobie w sprzedazy po prostu dlatego,
Ze nie ma wystarczajacego uporu i nie pracuje wystarczajaco ci¢zko,
by zdoby¢ pierwsze zwycigskie do§wiadczenia. Kiedy zaczniesz za-
myka¢ transakcje i poczujesz si¢ jak zwyciezca, bedziesz lepiej zmo-
tywowany, by sprzedawacé jeszcze wigcej. Lecz jesli nie zdobedziesz
pierwszych zwycieskich doswiadczen, szybko stracisz serce do tego,
co robisz, i zaczniesz mysleé, ze sprzedaz nie jest dla ciebie.

Trenuj psychike

Trenowanie psychiki jest niezwykle wazne. Im lepiej zaprogra-
mujesz si¢ na odpieranie trudnosci, tym tatwiej pokonasz porazki
i odrzucenie, ktére sg czescia twojego zycia w sprzedazy. Méw do
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siebie pozytywnie. Powtarzaj co$ w stylu: ,Potrafi¢ to zrobi¢! Potra-
fie to zrobi¢!”, ilekro¢ dopadnie ci¢ strach przed porazka lub odrzu-
ceniem.

Co ciekawe, kiedy postanawiasz, ze bez wzgledu na sytuacje ni-
gdy si¢ nie poddasz, twoja samoocena natychmiast si¢ podnosi. Sza-
nujesz siebie bardziej. Twoja pewno$¢ siebie osiaga szczyt. Mimo ze
jeszcze nie ruszytes sie z biura, samo postanowienie, Ze zamierzasz
osiagna¢ sukces, potrafisz to zrobi¢ ize bez wzgledu na wszystko
nigdy si¢ nie poddasz, poprawia twoja reputacj¢ u samego siebie.
Widzisz siebie w bardziej pozytywnym swietle. Czujesz si¢ jak zwy-
ciezca. Stajesz si¢ bardziej opanowany i przekonany o swoich zdol-
nosciach. Poprawia si¢ twoja zdolno$¢ radzenia sobie ze wzlotami
i z upadkami codziennego zycia w sprzedazy. Samo postanowienie,
ze bedziesz niestrudzenie dazy¢ do sukcesu, zmienia twoja osobo-
wos$¢, dodaje ci sit i czyni cig potezniejszym cztowiekiem.
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