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Sprzedaz to nie praca
- to sposdb myslenia

Na tym swiecie masz tylko to,

o co potrafisz sprzedac. Zabawne, ze jestes
S rzed az sprzedawcg, a tego nie wiesz.
Arthur Miller, Smier¢ komiwojazera, 1949

Tak, to bardzo zabawne, ze jeste$ sprzedawca, a tego nie
wiesz... Wedtug amerykanskiego sondazu Qualtrics zaty-
tutowanego ,Co robisz w pracy?” respondenci odpowie-
dzieli, ze bez wzgledu na to, jaki rodzaj pracy wykonuja,

s
badz soba e
poswiecajg okoto 40% swojego czasu na sprzedaz. Gdy-
Sprze DAWAJ Wiecej by$ przeanalizowat swoje codzienne ,rutynowe” dzia-

tania, zauwazytbys, ze ich znakomita wiekszos¢ polega
d ° bt d na przekonywaniu innych do swoich racji, pomystow,
Zyj ba rd Z I e, przedsiewzie¢ - nie tylko tych zawodowych, ale rowniez

zyciowych.
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IMPROsprzedaz - badz sobg, sprzeDAWAJ wiecej, zyj bardziej

Zrob ¢wiczenie, ktére teraz Ci tu podaje, aby uswiado-
mi¢ sobie, na czym polegaja Twoje codzienne dziatania
i sprawdz, ile w nich jest sprzedazy.

Cwiczenie nr 1

—

Przeanalizuj ostatnie 5 dni. Wypisz, tak precyzyjnie jak
tylko mozesz, wszystkie dziatania (te zawodowe i nieza-
wodowe), ktére podjate$ w ostatnim czasie. Nastepnie
podkresl te dotyczace interakcji z drugim cztowiekiem
(on-line lub off-line), w ktérych wnosite$ jakas wartosc
w postaci: przekazywania informacji (np. e-mail, post na
FB, rozmowa), udzielania odpowiedzi, przekonywania do
czego$ pracownikéw, partnera, dziecko. Badz tak szczery,

jak to tylko mozliwe.

Sprzedaz to nie praca - to sposéb myslenia

Kiedy rozmawiasz, dzielisz sie
swoimi opiniami, pomystami,
argumentami - sprzedajesz.
Kiedy zatrudniasz pracow-
nika, sprzedajesz filozofie
i podejscie firmy do rynku,
do klienta, do wewnetrznych

A czymze jest
sprzedaz jak nie
procesem wnoszenia
wartosci za pomocy
informaciji,
rozwigzania,

ustugi, projektu

czy produktu
W zycie drugiego
cztowieka?

systeméw dziatania, a takze
swoje oczekiwania wzgledem
kandydata. Kiedy prowadzisz
spotkanie z pracownikami
i chcesz przekona¢ ich do wdrozenia nowego pomystu
czy osiagniecia jeszcze lepszych wynikow — sprzedajesz.
Kiedy ,negocjujesz” ze swoja zona/mezem, co bedziecie
ogladac tego wieczora - sprzedajesz. :)

Zdziwiony?

A czymze jest sprzedaz jak nie procesem wnoszenia
' Cwiczenie inspirowane ksigzka Daniela H. Pinka, Jak by¢ dobrym wartosci za pomocg informacji, rozwiazania, ustugi, pro-
sprzedawcg. jektu czy produktu w zycie drugiego cztowieka?
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IMPROsprzedaz - badz sobg, sprzeDAWAJ wiecej, zyj bardziej

Jesli jestes zawodowym sprzedawcy, to prawdopo-
dobnie marzysz o 3 rzeczach: chcesz zarabia¢ wiecej,
pracowa¢ mniej i czerpac ze swojej pracy prawdziwg
satysfakcje.

Bez wzgledu na to czy$ poczatkujacy, czy weteran ni-
gdy nie jest za pdzno, aby wyruszy¢ w podrdz po swoj
osobisty, sprzedazowy sukces.

Sprzedaz to nie praca - to sposéb myslenia

nawykowe dziatania, ktére uruchamiaja sie automatycz-
nie w konkretnych sytuacjach sprzedazowych. Wzorcem
mentalnym moze by¢ Twoje zachowanie, kiedy masz
wykona¢ telefon do potencjalnego klienta, a zaczynasz
wtedy robi¢ milion ,waznych” rzeczy, ktére absolutnie nie
moga poczekac. Wzorcem mentalnym moze byc tez to, jak
reagujesz, kiedy styszysz od klienta ,nie”. Jedni od razu

Zeby to zrobi¢, musisz wi- sie wycofujg i nie kontynuuja rozmowy, dla innych zas

Twoje wyniki dzie¢, Zze sprzedaz to sprawa ,nie” jest trampolina do tego, aby ,sie odbi¢” od niego
sprzedazowe wewnetrzna i dotyczy w du- i poprowadzi¢ rozmowe dalej. Uswiadomienie sobie tych
urosng wprost zej mierze tego, w jaki spo- wzorcéw, tych automatycznych reakcji to ogromny krok
proporcjonalnie so6b myslisz o niej i o sobie... w strone podniesienia swojej sprzedazowej skuteczno-
do ilodci zmian i na ile jeste$ gotowy praco- $ci na wyzszy poziom. Juz samo ich zauwazenie daje Ci
Twoich przekonan wa¢ nad tym sposobem, by mozliwos¢ dokonania wyboru o pozostaniu w nich lub
| dziatan dotyczacych  dziatac inaczej niz do tej pory. przetransformowaniu ich na takie, ktére beda wspierac
Ciebie i tego, Jesli zechcesz przejs¢ caty Cie na drodze osiagania wymarzonych rezultatow.

jak sprzedajesz. proces, ktéry proponuje Ci Zeby odkry¢ Twoje wzorce mentalne, przyjrzyjmy sie

w tej ksigzce, w pewnym mo-
mencie zauwazysz, ze Twoje wyniki sprzedazowe urosng
wprost proporcjonalnie do ilosci zmian Twoich przeko-
nan i dziatan dotyczacych Ciebie i tego, jak sprzedajesz.
Bowiem wszystko w naszym zyciu, rowniez to jak sprze-
dajesz i jakie masz rezultaty, jest pochodng tego, w jaki
sposob myslisz — jakie masz i jakie w zwiazku z tym
podejmujesz decyzje. Jesli tylko uchwycisz ten mecha-
nizm, pomoze Ci to zobaczy¢ Twoje sprzedazowe wzor-
ce mentalne, ktére majg decydujacy wptyw, jakie dzi$
0siagasz wyniki w sprzedazy. Wzorzec mentalny to Twoje
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najpierw, jak funkcjonuje Twéj mézg i jak wptywa na Two-
je przekonania, te za$ na Twoje nawyki (wzorce mental-
ne). Mozg nie rejestruje czystych faktéw - on je od razu
przetwarza i osadza w kontekscie wptywu na nasze prze-
trwanie. Zachowuje sie jak ,troskliwa matka”, ktdra chce
uchroni¢ dziecko przed niebezpiecznym, trudnym czy bo-
lesnym doswiadczeniem - buduje schematy, ktére maja
mu zapewni¢ przezycie. Dzieje sie tak zaréwno w odnie-
sieniu do wydarzen realnych, jak réwniez do tych, ktére
sobie wyobrazamy. To nie konkretne doswiadczenie nas
ztosci czy bawi, lecz nasze przekonanie na jego temat.
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IMPROsprzedaz - badz sobg, sprzeDAWAJ wiecej, zyj bardziej

Dlatego dla jednych ,NIE" w sprzedazy jest tragedia, ktora
podcina skrzydta i demotywuje, a dla innych jest swiet-
nym treningiem, szansg na zmiane i przygotowaniem do
naprawde wielkiego ,TAK". Stad ci pierwsi bardzo czesto
rezygnuja z pracy w sprzedazy, zastaniajac sie przekona-
niami, ze sprzedaz jest trudna, niewdzieczna, a oni sami
zostali stworzeni do czego$ lepszego niz bycie akwizyto-

Sprzedaz to nie praca - to sposéb myslenia

szczelna i temperatura z kazdg godzing bedzie sie ob-
nizac. Byt przekonany, ze zanim ktokolwiek przyjdzie, on
juz nie bedzie zyt. Wpadt w panike. Podobnie jak spa-
nikowataby wigkszos¢ z nas, gdybysmy zostali zamknieci
w chtodni, ktéra moze nas zabic. Zaczat kopac, krzyczec,
wotac. Skakat na drzwi, probujac sie

wydosta¢, wyrwac uszczelnienie,

rem, a ci drudzy odrabiaja lekcje, poddaja refleksji, wy- aby znalez¢ inng droge ucieczki, ale UW,a_Zaj
ciagaja wnioski i wdrazaja lepsze rozwiazania, ktore, jak nie mogt nic zrobi¢. Agregat praco- o Czym mysllsz.,
bo sie spetni.

tatwo sobie wyobrazi¢, prowadza do pozytywnych rezul-
tatow. Przychodzi mi tu na mysl pewna historia, ktorg
kiedys$ ustyszatam od jednego z moich nauczycieli, Skipa
Rossa. Pokazuje ona w dosadny sposob, jak wielki wptyw
na nasze zycie ma sposéb naszego myslenia i jak dziata
nasz mézg. A zatem historia.

Pewnego razu pewien cztowiek zostat zamkniety
w samochodzie chtodni. Pracowat we wnetrzu samocho-
du, kiedy inny pracownik podszedt i, nie wiedzac, ze ten
jest w $rodku, zatrzasnat drzwi, a automatyczny zamek
zablokowat drzwi od zewnatrz. Ten, ktéry byt w Srodku,
znat sie na tych samochodach, bo stale przy nich pra-
cowat. Wiedziat, ze drzwi pozostang zamkniete az do na-
stepnego ranka, kiedy kto$ przyjdzie do pracy i je otwo-
rzy, aby zatadowac towar. Wiedziat réwniez, ze jesli nikt
nie zjawi sie wczesniej, rano znajda go martwego. Umrze,
poniewaz to samochdd chtodnia. Na dachu ma agregat,
ktory przez cata noc bedzie pompowat do srodka zim-
ne powietrze. Drzwi s3 zamkniete, komora zrobita sie
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wat, a drzwi byty zamkniete. Wycien-
czony | przerazony upadt na podto-
ge. Wiemy dos¢ duzo na temat jego przezyc, bo w koncu
wyjat z kieszeni dtugopis i zaczat pisa¢ na podtodze sa-
mochodu. Pisat o rodzinie i o réznych sprawach, o kto-
rych my na jego miejscu tez bysmy pisali. Ale w tym, co
pisat, pojawito sie kilka kluczowych zdan. Pierwsze z nich
brzmiato: ,robi sie strasznie zimno”. Troche nizej napisat:
,stracitem czucie w rekach, sg juz takie zimne”. A jeszcze
dalej: ,gdybym tak mogt zasnac”. To zwykle ostatnia rzecz,
ktorg ludzie robig przed zamarznieciem. Potem napisat:
,{0 chyba moje ostatnie stowa”. | tu zapiski sie urywa-
ja. Nastepnego dnia przyszli pracownicy. Zaczeli otwierac
samochody, by obejrzec je przed zatadunkiem. Ktos pod-
szedt i do tego samochodu - zobaczyt, lezace na podto-
dze ciato. Wezwano policje, ciato zabrano, a ze wzgledu
na niecodzienne okolicznosci $Smierci przeprowadzono
sekcje zwtok. Wszystkie oznaki swiadczyty, ze cztowiek ten
zamarzt na $mierc. | wydaje sie to oczywiste, ale... agregat
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IMPROsprzedaz - badz sobg, sprzeDAWAJ wiecej, zyj bardziej Sprzedaz to nie praca - to sposob myslenia

chtodniczy na dachu samochodu, chociaz wentylator
pracowat, byt zepsuty! Czes¢ chtodzaca nie dziatata! Do
chtodni nie docierato powietrze zimne, tylko zwykte z ze-
wnatrz, gdzie temperatura nie spadta ponizej 15 stopni!

FENN o~ \HX) e oY Zamkniety w $rodku cztowiek nie wiedziat o popsutym
~ 2 e UL i 27

%t ‘;? gﬁ‘@* —— == s agregacie. Nie udusit sie. Nie zamarzt. Zabit sie sitg swo-
?f Q'/ jego umystu i strachu.

Wiekszos¢ rzeczy, ktérych sie
W naszym zyciu boimy, to wytwory
naszej wyobrazni, a nasz umyst ma
niezwykta site kreowania rzeczywi-
stosci, w ktérej zyjemy. Uwazaj za-
tem o czym myslisz, bo sie spetni.

To, za co uwielbiam sprzedaz,
to jej transparentnos$¢. Od samego poczatku zdradza
sposéb, w jaki myslimy. Czesto mawiam: ,opowiedz mi
0 swojej ostatniej sprzedazy, a powiem Ci, kim jestes i co

A A i
— ( ( ( a q
@SL EMOCJE  DECYZJE DZIALANIE  REZULTATY

Trudno jest

miec pozytywne
rezultaty

Z negatywnego
sposobu myslenia.

osiggniesz”.
’ Moéwigc krotko: trudno jest mie¢ pozytywne rezultaty
g& = T S / z negatywnego myslenia, a odnoszac to zdanie do sprze-
Q ! dazy, mozna je sparafrazowac tak: trudno mie¢ ponad-

przecietne rezultaty z przecietnego sposoby myslenia.

— — A = Zatem pomysl, jak myslisz! Dobra wiadomosc¢ jest
/_ﬂ /_ﬂ /_ﬂ /_! /_ﬂ taka, ze to Twoje mysli i w 100% masz na nie wptyw!
MYSLL, EMOCJE  DECYZIE DZIALANIE  REZULTATY Przyjrzyjmy sie teraz Twoim przekonaniom. Wykonaj

ponizsze proste ¢wiczenie, aby odkry¢, czy Twéj sposob
myslenia wspiera Cig, czy ogranicza w 0sigganiu tego,
czego naprawde chcesz.
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IMPROsprzedaz - badz sobg, sprzeDAWAJ wiecej, zyj bardziej

Cwiczenie nr 22

—

Przypomnij sobie swoja ostatnig trudna sytuacje sprze-
dazowa, ktora wywotata w Tobie negatywne emocje. Jesli
dopiero zaczynasz sprzedazowa przygode, wyobraZ sobie
sytuacje, ktéra mogtaby byc¢ dla Ciebie trudna.

Opisz to doswiadczenie tak precyzyjnie, jak to tylko
mozliwe. Ponizej kilka pytan, ktore pozwolg Ci bardzo
szczegdtowo opisac to doswiadczenie.

Sytuacja

Z kim bytes?

Co robites?

Co sie wydarzyto?

Kiedy to wydarzenie miato miejsce?

2 Powyzsze cwiczenie jest inspirowane doswiadczeniem i bada-
niami znanych terapeutéw poznawczych Christine Padesky i Dennis
Greenberger, ktorzy szerzej opisali je w ksigzce Umyst ponad nastro-

jem, Wydawnictwo Uniwersytetu Jagielloriskiego, Krakow 2009.
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Sprzedaz to nie praca - to sposéb myslenia

Emocje
Nazwij emocje, jakie towarzyszyty Ci w tej sytuacji,
np.: ztos¢, smutek, przerazenie, wsciektos¢, zrezygnowa-
nie, zwatpienie, niemoc, stres.

Wybierz sposréd nich te, ktéra wedtug Ciebie byta
najsilniejsza i ocen ja w skali od 1 do 10.

1= prawie nieodczuwalna,

10 = najsilniejsza jaka kiedykolwiek odczuwatem.

Automatyczne mysli

Jakie mysli towarzyszyty Ci w tej sytuacji?
Jesli te mysli sg prawdziwe to, co one mowig o Tobie?
Jakich konsekwencji zwigzanych z tym wydarzeniem sie
obawiasz?

Jesli to, o czym myslisz, jest prawdg, co najgorszego moze
sie wydarzy¢?
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IMPROsprzedaz - badz sobg, sprzeDAWAJ wiecej, zyj bardziej

Dowody potwierdzajace stuszno$¢ mysli

Zapisz fakty (unikaj domystow i interpretacji, tylko ,su-
che fakty”) potwierdzajace stusznos$¢ powyzszych mysli
(na przyktad: ,Klient odmowit zakupu mojego produktu”,
a nie ,Klient nie chciat nic ode mnie kupi¢, bo pewnie
jestem kiepski”).

Dowody podwazajace stuszno$¢ mysli

Gdyby przyjaciela lub bliskg Ci osobe dreczyta taka mysl,
co bys jej powiedziat?

Jak ocenitbys te sytuacje za 5 lat?

Gdy nie czujesz sie tak jak teraz, czy inaczej myslisz o tego
typu sytuacjach?
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Sprzedaz to nie praca - to sposéb myslenia

Mysli alternatywne

Czy mozna pomyslec o tej sytuacji w inny sposob? Jak?
Czy ktos, komu ufasz, mogtby wymyslec jakies$ inne spoj-
rzenie na te sytuacje? Jakie by ono byto?

Emocje
Nazwij emocje, ktore towarzysza Ci teraz, gdy myslisz
o tamtej sytuacji?

Ocen je w skali od 1 do 10.

1= prawie nieodczuwalna,

10 =najsilniejsza jaka kiedykolwiek odczuwatem.
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IMPROsprzedaz - badz sobg, sprzeDAWAJ wiecej, zyj bardziej

Czy liczba na skali zmnigjszyta sie w stosunku do tej, kté-
ra opisates jako pierwsza?

Tak wtasnie dziata czes¢ naszego mozgu, a doktadnie
obszar w okolicach prawej gérnej czesci kory przedczoto-
wej. Automatycznie podsuwa nam mysli i emocje, ktore
nie wspierajg nas w podejmowaniu odwaznych decyzji,
a ktore sg furtka do odwaznych dziatan, przynoszacych

odwazne rezultaty. Czesto sta-

Dlategg , wia nas w roli ofiary, odbierajac
tak wazny jest . . .
_ niekiedy sprawczos¢ w dziata-
mechanizm . S
o . niu i szanse na osiagniecie tego,
samoswiadomosci A .
. . czego pragniemy. Jednak petni
| samokontrol, tez role straznika naszego bez-
abys to Ty ¢ g

pieczenstwa i to on nie pozwoli
- : nam skoczy¢ na gtowke do base-
nu, w ktérym nie ma wody.

Na szczescie nasz mdzg po-
siada réwniez lewa czes¢ kory
przedczotowej, pomagajaca nam
podejmowac wtasnie te decyzje, ktdre s3 czasem niewy-
godne, ale ktore pozwalajg osiggac sukces w waznych dla
nas obszarach. Istnieje jeszcze trzeci obszar mézgu, umiej-
scowiony posrodku kory przedczotowej, odpowiedzialny za
monitorowanie naszych celéw i marzen?. To on rozstrzyga,

swoje emocje
I chwilowe
zachcianki,
a nie one Ciebie.

3 Wiecej o tym, jak dziata Twoj mozg i jak nim zarzadzac, aby wspie-
rat Cie w osiaganiu zamierzonych rezultatow, znajdziesz w ksigzce

Kelly MCGonigal Sita woli, Helion, Gliwice 2015.
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Sprzedaz to nie praca - to sposéb myslenia

do czego naprawde dazymy, pamietajac o tym, co jest
dla nas najwazniejsze. Zatem, méwigc krotko, masz w swo-
jej gtowie Trzech Wewnetrznych Mowcow. To swego rodzaju
konsultanci Twojego zycia. Kazdy z nich ma ogromny au-
torytet, wiedze i misje, do ktdérej zostat powotany. Jak to
Moéwca - gtosi swoje opinie z wielkg charyzmg i ogromnym
przekonaniem. Twoim zadaniem jest wybrac te rade, ktéra
jest zgodna z tym, czego dtugofalowo potrzebujesz. Dlate-
go tak wazny jest mechanizm samoswiadomosci i samo-
kontroli, abys to Ty kontrolowat swoje emocje i chwilowe
zachcianki, a nie one Ciebie. | zeby byta jasnos¢: do zycia
i osiggania sukcesow potrzebujesz kazdego z tych We-
wnetrznych Moéwcéw, chociazby po to, abys w drodze na
szczyt potrafit zadbac o swoje bezpieczenstwo i zapewnit
sobie niezbedne zasoby, aby przezy¢. Nie ma wiec sensu
eliminowac zadnego z nich (zreszta to i tak niemozliwe!),
oni s3 Ci potrzebni na kazdym etapie Twojej wedrowki. Cho-
dzi jednak o to, abys potrafit nimi dobrze zarzadzac i z catej
gamy podsuwanych rozwiazan wybrat te, ktére beda stuzyc
Twoim celom tak sprzedazowym, jak i zyciowym.

Teraz, kiedy poznate$ powyzsze schematy, wiesz, ze
mozesz bezposrednio wptywacé na swdéj sposdb myslenia
odnosnie réznych sytuacji i zmienia¢ swoje emocje, od-
blokowujac sie na dziatanie.

Cwiczenie, ktére wykonates, krok po kroku przeprowa-
dzito Cie przez proces zrozumienia, z czego biorg sie Two-
je rezultaty. Bardzo wazne jest, zebys czytajac te ksiazke,
nie wierzyt mi w ani jedno stowo — po prostu sprawd? to,
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IMPROsprzedaz - badz sobg, sprzeDAWAJ wiecej, zyj bardziej

0 czym pisze, na wtasnej skorze! Zachecam Cie do groma-
dzenia wtasnych doswiadczen i stosowania tych rozwia-
zan, ktdre uznasz za najlepsze dla siebie.

Czy jest jakas droga na skroty?

W Twoich codziennych dziataniach sprzedazowych,

aby zaoszczedzi¢ czas, mozesz ustawi¢ sobie w gtowie

ALERT na negatywne emocje i w chwili kiedy sie pojawia-

J3, zadawac jedno kluczowe pytanie: ,jak inaczej moge
pomysle¢ o tej sytuacji?”. Im wiecej

Sprzedaz to nie praca - to sposéb myslenia

sprzedazy przeprowadzat telefonicznie. Za kazdym razem,
kiedy podczas tzw. follow up’u klient nie odbierat telefo-
nu od sprzedawcy, mielismy nawyk (stworzylismy nowy
wzorzec mentalny), aby wymysla¢ alternatywne mysli
do tej, ktora pojawiata sie automatycznie, czyli: ,pew-
nie unika kontaktu ze mna, bo nie chce ode mnie kupic”
na ,a moze jest wtasnie w toalecie i nie moze odebrac’,
,by¢ moze jest na waznym spotkaniu lub leci samolo-
tem”. Ten nawyk uratowat niejedna sprzedaz i sprawiat,
ze sprzedawcy zaczeli nabiera¢ wiekszego dystansu do

Jak inaczej razy bedziesz w stanie udzieli¢ na nie swoich dziatan. Przektadato sie to na obnizenie stre-
moge pomyslec¢ pozytywnej odpowiedzi, tym czesciej su zwigzanego z dazeniem do sfinalizowania transakgji,
o tej sytuacji? bedziesz doswiadczat innych rezulta- wprowadzajac spokdj i brak poczucia presji, co niejedno-

tow swoich dziatan, a w konsekwencji
to Ty zaczniesz kontrolowac swoje emocje, a nie one Cie-
bie. W sprzedazy wydaje sie to by¢ kluczowg kompetencjg
- nieprawdaz? Wazne jest, abys zapamietat: emocje same
w sobie nie s3 ani negatywne, ani pozytywne. Emocje po
prostu sa. A ich jedynym zadaniem jest informowanie nas
0 tym, co sie z nami dzieje w danym momencie. Odreb-
ng kwestia jest, jakie nadajemy tym emocjom znaczenie
i jakich projekcji tych znaczen dokonujemy na nasze biz-
nesowe | zyciowe decyzje | dziatania. Stad tak ogromne
znaczenie ma to, jakie przekonania (znaczenia) budujemy
wokot emocji, ktorych codziennie doswiadczamy.
Przychodzi mi tu do gtowy jedno z czestszych zda-
rzen w zespole sprzedazowym Architektéw Kariery, kto-
ry prowadzitam przez 8 lat. Ten zespot lwig czes¢ swojej
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krotnie wptywato na pozytywne decyzje klientdw.

No dobrze, jesli zatem prawda jest, ze to, w jaki spo-
sob myslisz, bezposrednio wptywa na Twoje rezultaty -
przyjrzyjmy sie przekonaniom, ktére moga wspierac Cie
w Twoich sprzedazowych sukcesach. Zanim jednak to
zrobimy, musisz poznac swoj punkt wyjscia.

Cwiczenie nr 3

-—

Ponizej spisatam zbidér najczesciej pojawiajacych sie
przekonan, ktore zgromadzitam podczas prowadzonych
przeze mnie szkolen w zakresie sprzedazy i codzien-
nej pracy z zespotami handlowymi. Prosze, zapoznaj sie
Z nimi i zastanow sie...
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Jakie mysli i emocje - tu i teraz - pojawiaja sie u Cie-
bie w odniesieniu do sprzedawcow i sprzedazy. Wazne,
aby$ wybierat te mysl, ktéra pojawi sie w Twojej gto-
wie jako pierwsza. Cate to zadanie powinienes wykonac
w czasie nieprzekraczajgcym 5 minut. Im dtuzej bedziesz
zwlekat z odpowiedziami, tym mniej beda one zgodne
z tym, co naprawde w danym momencie myslisz.

Przy kazdym zdaniu postaw litere T — jesli sie z nim
zgadzasz, lub N - jesli sie z nim nie zgadzasz. Badz ze
sobg tak szczery, jak to mozliwe.

T = zgadzam sig, N = nie zgadzam si¢

_ A A A A
>0 r®d =0

N R A R

Sprzedaz jest trudna.

Sprzedaz jest nachalna.

Sprzedaz jest agresywna.

Sprzedaz jest ciezka.

Sprzedaz jest nieuczciwa.

Sprzedaz jest krepujaca.

Sprzedaz jest nieszczera.

Sprzedaz zabiera duzo czasu.

Do sprzedazy trzeba miec talent.
Sprzedaz to manipulacja.

Sprzedaz to triki i techniki.

W sprzedazy trzeba przekonywac na site.
Najtrudniejsze jest sfinalizowanie sprzedazy.
Sprzedaz to walka z obiekcjami.
Sprzedaz to walka z klientem.

Sprzedaz to ogromny stres.
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17.
18.
19.

20.

21.

22.
23.

24.
25.
26.
27.

28.

29.
30.

31.

32.
33
34.

Sprzedaz to nie praca - to sposéb myslenia

W sprzedazy jest za duzo trudnych klientow.

W sprzedazy trudno sie wybic.

Bystrzacy zostajg inzynierami, prawnikami i le-
karzami, a Ci z nizszym potencjatem intelektual-
nym ida do branzy sprzedazowej.

Aby by¢ sprzedawcg, trzeba by¢ maszyna do za-
rabiania pieniedzy.

Sprzedaz wymaga naturalnych predyspozycji.
Sprzedajac, musze robic to, czego chce klient.
Sprzedaz zabiera moj czas dla rodziny i na wta-
sny odpoczynek.

Jak nie sprzedaje, to nie zarabiam.

Boje sie porazek w sprzedazy.

Sprzedaz to nacigganie innych.

W sprzedazy, aby duzo zarabia¢, trzeba
oszukiwac.

W sprzedazy, aby duzo zarabia¢, trzeba miec
szczescie.

W sprzedazy trzeba by¢ ,wyszczekanym”.

W sprzedazy trudne jest to, ze trzeba rozmawiac
z ludZmi, ktérych sie nie zna.

Ludzie nie lubig sprzedawcdw.

Sprzedaz to wieczna pogon za pieniedzmi.
Sprzedaz zabija moja osobowos¢.

Sprzedajac, nie dziatam w zgodzie ze soba.

Jestem ciekawa, czy teraz zaczynasz rozumiec lepiej,
skad biorg sie takie, a nie inne wyniki Twoich dziatan
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sprzedazowych. Wierze, ze przy wigkszosci powyzszych
przekonan postawites litere N. Jesli jest inaczej, gtowa do
gory - ta ksigzka jest po to, aby pomoc Ci nad tym popra-

Sprzedaz to nie praca - to sposéb myslenia

Swojego Fachu. A Ty jak czesto kupujesz wymowki swoich
JKlientéw"?
Podejscie Sprzedawca — Sprzedawca stawia uczestni-

cowac. W koncu Twoje mysli s3 tylko kéw procesu sprzedazowego na rowni. Nie ma tu natret-

Twoje mysli _ Twoje i tylko Ty mozesz je zmieni¢, je- nego Sprzedawcy - ,manipulanta” i ,biednego” Klienta.
_Sa tylko Twoje $li oczywiscie tego chcesz. Kiedy masz do czynienia z Dwoma Rasowymi Sprzedaw-
I tyl.ko Ty_ Nie bede w stanie popracowac cami musisz pozby¢ sie podejscia, ktore od lat pokutuje
?rr?izeensé 1€ z Toba teraz nad kazdym przekona- w sprzedazy i jest najczesciej stosowanym btedem wielu

niem, na to jest miejsce i czas w trak-
cie moich szkolen, ale podam Ci przyktad, jak mozesz te
niewspierajace przekonania zamieni¢ na wspierajace.
Jest jednak kilka zatozen, co do ktorych jesli sie nie
zgodzimy, trudno bedzie wykonac to ¢wiczenie.

Po pierwsze: wszyscy sprzedaja wszystko i wszedzie. Pi-
satam juz o tym na poczatku rozdziatu, ze co najmniej 40%
swojego czasu, $wiadomie lub nieswiadomie, poswiecasz
sprzedazy. Jesli wiec tak jest — raz na zawsze musisz ze-
rwa¢ z przekonaniem, ze w trakcie sprzedazy masz do
czynienia z klientem! W trakcie procesu sprzedazy uczest-
niczysz w relacji Sprzedawca - Sprzedawca. Jesli wszyscy
sprzedaja wszystko, to wszyscy s3 sprzedawcami. Istotne
jest natomiast to, ktéry sprzedawca w danej relacji jest
skuteczniejszy? Zwyktam méwi¢, ze podczas kazdej trans-
akcji dochodzi do sprzedazy. Pytanie tylko, kto kupit, a kto
sprzedat. Kto od kogo kupuje i co. Dzi$ towarem sprze-
dawanym na peczki sg wymadwki, a niektdrzy Sprzedawcy
Wymowek (czyli dawniej Klienci) sa naprawde Mistrzami
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doradcéw klienta, a w konsekwencji przyczynia sie do ni-
skiego zaufania spotecznego oraz negatywnego wizerun-
ku, jaki dzis ma profesja handlowca. Mianowicie musisz
pozbyc¢ sie podejscia: Sprzedawca to wrog nr 1 Klienta.

Po drugie: Klient nasz Pan zamien na Klient nasz Part-
ner! Bardzo chciatabym widzie¢ teraz Twoj wyraz twarzy.
Mysle, ze wielu z Was serce rozpada sie w tym momen-
cie na kawatki, bo misternie uktadany sprzedazowy swiat
wtasnie legt w gruzach. By¢ moze, z jednej strony, po-
czutes$ ulge (uffff, nareszcie nie bede musiat by¢ niczyim
stuga i robic¢ absolutnie wszystkiego, czego zazada ode
mnie klient), cho¢ z drugiej strony, mogto Cie dopas¢
przerazenie (jak to partner? To znaczy, ze wie tyle samo
Co ja, albo i wiecej? Widzi i czuje, kiedy stosuje na nim
moje sprzedazowe triki? Oczekuje dojrzatej relacji opar-
tej na zaufaniu, kierowania sie konkretnymi zasadami?
Potrzebuje prawdziwego kontaktu, a nie regutki z ma-
nuala sprzedazowego?). Dopisz sobie wszystko, co teraz
przychodzi Ci do gtowy i sprawdz na wtasnej skorze, jakie
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mysli i odczucia powoduja te dwa skrajne podejscia. Kto-
re z nich jest Ci blizsze?

Klient nasz Pan (mysli i uczucia)

Klient nasz Partner (mysli i uczucia)
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Sprzedaz to nie praca - to sposéb myslenia

Zosia Jakubczynska: Ja lubie:
nasz klient nasz fan zamiast pan ;).

W
m 7
@ /)
Sabina Klechowicz: Dzi$ klient wie ‘ (?ﬁ

duzo o sprzedazy (sam sie rozwija

w tym obszarze, czasem bezwiednie po-

przez rozmowy lub czytanie roznych artykutéw), zna ,triki
sprzedazowe” i dlatego jest naszym partnerem w rela-
Cji, bo jest swiadomy swoich potrzeb i mozliwosci, a my
MUSIMY to w koncu zrozumie¢, w tym zestawie nie ma
przegranych czy wygranych sa po prostu ludzie, ktdrzy
poszukuja (bo i klient i sprzedawca poszukuje).

Asia Bak: Ja bardzo lubie wymagajacych klientéw, ktorzy
juz duzo wiedza. Wtedy mozna prowadzi¢ z nimi napraw-
de interesujace rozmowy. Rozkminia¢, dziata¢ na ocze-
kiwaniach. Taki swiadomy klient - partner powoduje, ze
chce sie jeszcze czego$ nowego nauczyC¢ i dowiedzied.
Dodatkowo, troche btyszcze wiedza :). Ale w moim przy-
padku, moge traktowac klientéw dopiero wtedy, gdy czu-
je, ze jestem biegta w danej dziedzinie.

Kinga Konopko: To najpiekniejsze doswiadczenie w zyciu!l!
Jesli twoj klient staje sie partnerem i motywuje do dzia-
tania! Kiedy moéwi, ze jeste$ wiarygodna, profesjonalna
i uczciwa. Kiedy moéwi ,,3 wizytéwki a my znowu z Toba".

- 45 ~



IMPROsprzedaz - badz sobg, sprzeDAWAJ wiecej, zyj bardziej

Po trzecie: sprzedaz to serce kazdej firmy. By¢ moze
to nic odkrywczego, ale zdaje sie, ze wielu przedsie-
biorcow, freelancerdw, sprzedawcow i ich menedzeréw
zwyczajnie o tym zapomina. Bez obrotu nie ma pie-
niedzy, bez pieniedzy w dtuzszej perspektywie firma
i zatrudnieni w niej pracownicy nie sg w stanie dzia-
ta¢ i wnosi¢ wartos¢ do zycia klientow. Tak, znam fir-
my, w ktérej ludzie na jaki$ czas potrafili zrezygnowac
z wtasnego wynagrodzenia, aby ,postawi¢ firme na
nogi”. Sama mam takie doswiadczenia i bardzo je sobie
cenie, bo sg one dowodem na to, ze gtbwng motywacja
do pracy nie s3 dla nas pienigdze, lecz wartosci, po-
czucie sensu i wizji, do ktorej sie przytaczamy. Jednak
w dtuzszej perspektywie rachunki ptacic¢ trzeba i zy¢ za
cos trzeba, nie wspominajac juz o budowaniu poczucia
wtasnej wartosci, miedzy innymi poprzez gratyfikacje
za wykonang prace.

Jesli wiec wyjdziemy z zatozenia, ze dziat sprzedazy
to jedna z najwazniejszych komorek w firmie, zastandéw-
my sie, dlaczego wiekszos¢ dzisiejszych wtascicieli ma-
tych i $rednich firm umywa od niej rece, przekazujac ja
komus$ innemu (czesto pracownikowi z zewnatrz).

No dobrze! Mamy to! Wr6¢my zatem do pracy nad Two-
imi przekonaniami wedtug modelu:

Sytuacja - Mysli — Emocje - Decyzje - Dziatania
- Rezultaty.

Wezmy na przyktad przekonanie nr 6: Sprzedaz jest
nieuczciwa.
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Sprzedaz to nie praca - to sposéb myslenia

Jesli zgadzasz sie z tym przekonaniem, to rzeczywiscie
trudno Ci bedzie czerpac satysfakcje z pracy w sprzedazy
i 0siggac w niej nieprzecietne rezultaty. Przeciez nikt przy
zdrowych zmystach nie chce swiadomie by¢ postrzegany
przez otoczenie jako osoba nieuczciwa i sam tak o sobie
myslec.

Musisz teraz dokona¢ wyboru: 1) czy chcesz spraw-
dzi¢, czy to przekonanie rzeczywiscie jest prawdziwe?
2) czy pozostac przy nim, nie zmieniajac go. Jesli wybie-
rasz opcje nr 2, rzeczywiscie tatwiejsza bedzie dla Ciebie
zmiana zawodu/pracy niz osiggniecie niewiarygodnych
wynikow w sprzedazy. Jesli jednak masz odrobine silnej
woli i postanowisz sprawdzi¢, czy to przekonanie nie jest
wynikiem powszechnego generalizowania, to bierzmy sie
do dzieta!

Cwiczenie nr 4

-—

Sprzedaz jest nieuczciwal!

Krok nr 1:

- Bazujac na swoim doswiadczeniu, przezyciach, wy-
bierz zdarzenia, ktére potwierdzajg zasadnos¢ przyjetej
tezy i zapisz je.
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Krok nr 2:

- Bazujac na swoim doswiadczeniu, przezyciach, wy-
bierz zdarzenia, w ktérych Ty jako sprzedawca lub inny
sprzedawca uczciwie Cie obstuzyt, a Ty bytes zadowolony.
Zapisz je.

Czy zapisates choc jedno zdarzenie w Kroku nr 1i w Kro-
ku nr 2?7 Jesli tak, to pewnie juz wiesz, do czego zmie-
rzam. To nie sprzedaz jest nieuczciwa. Sprzedaz sama
w sobie jest neutralna. To my, sprzedawcy, powodujemy,
ze staje sie jakas! To my nadajemy jej znaczenie. A jest
ono konsekwencja tego, na czym sie koncentrujemy.
Jesli zdecydujesz, ze nadasz sprzedazy znaczenie nie-
uczciwej, to znajdziesz wiele dowodow na potwierdze-
nie tego przekonania. Jesli zdecydujesz sie postrzegac
ja jako uczciwg, znajdziesz nieograniczong liczbe przy-
ktadéw na to, ze rzeczywiscie tak jest.
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Sprzedaz to nie praca - to sposéb myslenia

Dlatego sprzedaz to sposob TWOJEGO myslenia, ktory
zdecyduje o Twoich rezultatach.

Kiedy postrzegasz j3 jako nieuczciwg, zapewne trud-
no Ci podchodzi¢ do niej z pozytywnymi emocjami. A to
pociaga za sobg dalsze konsekwencje. Negatywne emo-
cje rodza negatywne decyzje (,chyba zrezygnuje”, ,nie na-
daje sie do tego”, ,nie dam rady”, ,nie chce tak dziata¢”).
Z takim nastawieniem trudno ze szczerym usmiechem
na ustach zadzwoni¢ do klienta i umowi¢ sie z nim na
spotkanie. W zwigzku z czym nie dzwonisz i si¢ nie uma-
wiasz. | zgadnij, co sie dzieje? NIE SPRZEDAJESZ!!! To nie
zadna magia! To nauka! Tak dziata Twéj mozg. Czasem tyl-
ko nie dajesz mu szansy, aby Cie wspierat!

A jakby to byto, gdybys zrobit jedna mata rzecz, taka,
ktéra praktycznie nie wymaga zadnego wysitku. Jakby
to byto, gdyby$ pomyslat inaczej (Czy na pewno mozesz
pomysle¢ o sobie i o sprzedazy w inny sposob? Ale tak
szczerze!), na przyktad: ,Jestem uczciwym sprzedawca.
Wnosze wartos¢ w zycie ludzi. Dzieki mnie i temu, co ofe-
ruje, ludzie znajdujg rozwigzania na swoje konkretne
potrzeby”. Myslac o sobie i sprzedazy w ten wtasnie
konkretny sposob, zauwaz, jakie pojawiaja sie emocje?
Bardziej pozytywne? No pewnie! A wspierajac sie nimi,
tatwiej Ci podjac¢ decyzje o tym, aby skontaktowac sie
z klientem i umowic na spotkanie? Jak myslisz, co wyda-
rzy sie pézniej?

Tak, to takie proste! Az tak proste! To dziata! Tylko
pamietaj, aby by¢ ze soba absolutnie szczerym. Jedna
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Twoj mozg jest
wyposazony

we wszystko,
czego potrzebujesz,
aby osiggnac
sukces. Musisz
go tylko zaczac
wspierac w tym,
do czego zostat
stworzony!

To chyba dobra
wiadomosg,
prawda?

zasada! Jak inaczej mozesz
0 sobie pomysle¢ w tej sytuacji?

Od kiedy pamietam, zarza-
dzanie ta zasada stato sie moja
zawodowa misja.

Z kazdym  sprzedawca,
ale réwniez z klientami, praco-
watam gtéwnie nad swiadoma
zmiang sposobu, w jaki myslg
0 sobie i o tym, co robig lub cze-
go chca.

Twéj mdzg jest wyposazo-
ny we wszystko, czego potrze-
bujesz, aby osiagna¢ sukces.

Sprzedaz to nie praca - to sposéb myslenia

Czy juz wspominatam, dlaczego tak bardzo lubie
sprzedaz? Wedtug mnie, im wiekszy ,urosniesz” Ty jako

cztowiek, im bardziej roz-
winiesz swoje umiejetnosci
samokontroli, sity woli oraz
koncentracji i samoswiado-
mosci, tym wyzsze beda Twoje
stupki sprzedazowe. Dlatego
dalej przedstawie Ci putap-
ki, w ktore mozesz wpas¢, gdy
bedziesz sie zastanawiat, roz-
myslat, kombinowat. By¢ moze
ich swiadomos¢ bedzie kolej-
nym krokiem do ksztattowania

Im wiekszy
,urosniesz” Ty
jako cztowiek,

im bardziej

rozwiniesz swoje
umiejetnosci
samokontroli,
tym wyzsze

bedg Twoje stupki
sprzedazowe.

Musisz go tylko zacza¢ wspiera¢ w tym, do czego zostat
stworzony! To chyba dobra wiadomos¢, prawda?

Wyryj sobie w gtowie i w sercu model: Mysli - Emocje
- Decyzje - Dziatania — Rezultaty i pracuj z nim nie tylko
w sprzedazy. Sprawdz, jak ten model moze ulepszy¢ Twoj
zwigzek, Twoje relacje z bliskimi, Twoje finanse, Twoje
szczescie...

Pewnie juz zauwazytes, ze kluczem do pracy nad po-
strzeganiem sprzedazy i Twojej w niej roli jest samoswia-
domos¢. Pozwoli Ci ona nie tylko nabra¢ dystansu do sie-
bie i wydarzen, ktdre zachodza w Twoim zyciu, ale rowniez
utatwi konstruktywna, a nie pobudzona znaczeniami, ja-
kie nadajesz emocjom, reakcje na codzienne zdarzenia
- nie tylko te sprzedazowe.
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przekonan, ktére pozwolg Ci
lepiej wykorzystywaé wtasny
potencjat.
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PULAPKI MYSLENIA SPRZEDAWCY

1. Katastrofizacja, czyli wrézenie z fuséw. Innymi stowy
projektowanie negatywnego scenariusza wydarzen
bez brania pod uwage szerszego kontekstu sprzedazy
i rzeczywistych faktéw. Koncentrowanie sie na jed-
nym lub kilku negatywnych znaczeniach wywotanych
silnymi emocjami jako na petnym obrazie sytuacji.

< WNTASTROP Px>

N \VT

KATASTROFIZACJIA

Sabina Klechowicz: A ja mysle,
Ze najwazniejsze to by¢ ,ciekawym”
drugiego cztowieka, jego potrzeb
i stuchania tego, co do nas mowi.

Ta putapka to ulubione miej-
sce sprzedawcow z Klubu O)B
(O Ja Biedny). Pisanie czarnych
scenariuszy (negatywnych zna-
czeh) zdaje sie byc¢ obszarem
ich waskiej specjalizacji i robig
to z taka pasja, ze w koncu do-
chodza do poziomu mistrzow-
skiego. Jednak cena, jaka za to
ptacy, to czesto ztamane kariery,
ktore s3 wynikiem zaprzepasz-
czenia szans i mozliwosci oraz
sabotazu na wtasnym poczuciu
wartosci i sile woli.
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Sprzedaz to nie praca - to sposéb myslenia

Wtedy czarne scenariusze przestajq istnie¢, bo zaczynaja
by¢ ,szyte na miare”, a kiedy pasuja, zaczynamy dostrze-

gac cos wiecej niz tylko sprzedaz.

2. Generalizacja, czyli nadmierne uogdlnianie rzeczy-
wistosci na podstawie zaledwie paru faktéw. To pu-
tapka, w ktéra wpadaja rzesze sprzedawcdw. By¢ moze
pamietasz sytuacje, w ktérych kilkoro klientdw odmo-
wito zakupu oferowanej przez Ciebie ustugi czy pro-
duktu, a Ty na tej podstawie wyciaggnates wniosek, ze

NIKT nie jest zainteresowany
i na pewno nie bedzie chciat
juz tego od Ciebie kupi¢. Ta
putapka bardzo czesto de-
cyduje o tym, ze sprzedawca
rezygnuje ze swoich dalszych
dziatan, a w rezultacie rzuca
prace z przekonaniem, ze sie
po prostu do niej nie nadaje.
Generalizacja jest zabdjstwem
Twojego sukcesu w sprzedazy.
Zarowno myslenie ,nikt tego
nie kupi”, jak réwniez ,wszy-
scy kupuja” tworzy iluzje, kto-
ra w dtuzszej perspektywie
nie ma szans sie utrzymac.
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Zatem w obydwu wypadkach jest skazana na porazke
i powadzi do obnizenia wiary we wtasne mozliwosci.

Beata takota: Tak, to najwieksza
putapka!! ,Nikt nie chce”, ,ludzie
nie maja pieniedzy”, ,nie sa Swia-
domi” - ble, ble, ble. A przeciez za
rogiem ktos$ czeka, ktos chce, ktos potrze-

buje Ciebie, Twojej ustugi, Twojego produktu i sam sie
nie odnajdzie, jesli go nie poszukasz! Ominiecie tej pu-
tapki daje niesamowitg wolnos¢ myslowa.

/\/\ 3. Brak ,ztotego sSrodka”,

o czyli nadmierne wyolbrzy-
mianie znaczenia negatyw-

N— - nych aspektéw i/lub po-
P /):\N\\) mniejszanie pozytywnych
UC’\' Q) ;}b stron sytuacji. Zajmujac sie

Ky

(\Q = /\/ sprzedaza, musisz pamietac,
/ \&\\j > ze wzmacniasz to, na czym
\ sie koncentrujesz. Twéj mozg
= Y/ jest jak ZOOM, uwypukla to,
/( czemu nadasz znaczenie. Je-

Sli skoncentrujesz sie tylko
BRAK ZLOTEGO SRODKA na tym, ze w zesztym tygodniu
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Sprzedaz to nie praca - to sposéb myslenia

dziesiecioro klientéw odmowito skorzystania z Twojej
oferty, a wcale nie zauwazysz, ile cennych lekgji po dro-
dze zebrates - lekgji, ktére pomoga Ci stac sie lepszym
partnerem dla klienta i w rezultacie doprowadza Cie
do sfinalizowania transakgji, to staniesz sie sfrustro-
wanym sprzedawcg, a sfrustrowani sprzedawcy nie
sprzedaja. Koniec, kropka!

Kinga Konopko: W autentycznej
sprzedazy wygrywa sie zawsze! Anali-

za przegranej i catego procesu to cu- ﬁ/ —
downa nauka! Czy ja przegratam? Czy i )
ja wygratam doswiadczenie? <

4, Czytanie wmyslach, czylija doktadnie wiem, czego po-
trzebuje i o czym mysli moj klient. Ta putapka to jakas
sprzedazowa plaga, a walka z nig stata sie swego czasu
jednym z obszaréw mojej zawodowej misji. Tak sobie
mysle, ze by¢ moze do dzis osobom z moich zespotow
sprzedazowych dzwieczy w uszach jedno pytanie ,Cze-
go tak naprawde chce Twdj klient i po co tego chce?”.
Byto ono odmieniane przeze mnie przez wszystkie przy-
padki i zadawane po kilkanascie, jak nie kilkadziesiat,
razy dziennie. Tak, moj drogi Czytelniku, trzeba sobie to
powiedzie¢ wprost: znakomita wiekszos¢ sprzedawcow
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ﬁ nie wie, czego chce ich klient!
%} Znakomitej wiekszosci sprze-

Sprzedaz to nie praca - to sposéb myslenia

klient sam poprosi Cie o sprzedaz! W kolejnych roz-
dziatach tej ksiazki podaruje Ci system, dzieki ktére-
mu do tej prawdziwej potrzeby bedziesz mogt dotrzec

/\@q dawcow wydaje sie, ze wie,
\&\ czego ich klient chce. A istnieje
y)\k szalona réznica pomiedzy tym,

w kazdym momencie procesu sprzedazowego.

czego chce Twéj klient, a tym,

co Ci sie wydaje, ze on chce! Agnieszka Mro: Po prostu pytaj

| tak dochodzi do wielu pa- i stuchaj, stuchaj i pisz to, co klient

/ radokséw w sprzedazy. Przy- mowi — bez ,wtasnego skanowania”

/'( gotowujesz sie do spotkania, i na koniec zapytaj, czy to jest to,
prowadzisz je, przedstawiasz czego potrzebuje.

CZYTANIE W MYSLACH oferte, sprzedajesz korzysci,

wychodzisz z siebie, starasz

sie, jak mozesz, spotkanie do-
biega konca, Ty przekonany, ze teraz to juz tylko kwe-
stia formalnodci, a klient moéwi albo ,NIE” albo w bar-
dziej wysublimowanej wersji ,MUSZE TO PRZEMYSLEC".
Znasz to skads? To raczej nie jest midd na ,sprzeda-
zowe uszy”, prawda? Ja w takiej sytuacji pytatam tylko:
,Czego tak naprawde chce Twdj klient?” i ,Po co tego
chce?”. Czesto w odpowiedzi styszatam: ,No, wydawato

Gosia Zarzycka: Pytania, duuuuzo pytan na kazdym eta-
pie rozmowy: na poczatku, aby pozna¢ klienta, osadzi¢
sie w jego rzeczywistosci, w srodku rozmowy, aby poznac
potrzeby, zamykajac sprzedaz, aby... zamknac sprzedaz -
zadawac pytania i stucha¢ odpowiedzi.

5. Personalizacja, czyli branie wszystkiego do siebie.

mi sie..””. Zatem jesli Ci sie wydawato, to pewnie dlatego
,KLIENT MUSI TO PRZEMYSLEC"!

Sprzedaz to proces zachodzacy w czasie. Nie za-
czynaj sprzedawac dopdty, dopoki naprawde nie znaj-
dziesz faktycznego celu/potrzeby/swojego klienta.
Piszac ,faktyczny cel”, mam na mysli nie ten, ktory
,dobrze brzmi”, lecz ten, ktérego ustalenie sprawi, ze

-~ 56 ~

Mowie tu o putapce, ktérej nieuswiadomienie, nie po-
zwoli Ci rozwingc¢ skrzydet w sprzedazy. Przekonanie,
zetoTyjestes powodem negatywnych zachowan klien-
tow, nie zbuduje Twojej pewnosci siebie, nie doda Ci
odwagi, a juz na pewno nie sprawi, ze poczujesz sie
prawdziwym partnerem swojego klienta. Zachowania
Twojego klienta to zachowania Twojego klienta - nic
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tu po Tobie! Oczywiscie Two-
ja osoba moze wywotac¢ lub
obudzi¢ jakas reakcje drugiej
strony, ale nadal jest to reak-
cja tej drugiej strony i choc¢
Z pozoru mogtoby sie wyda-
wag, ze to Ty jestes jej powo-
dem - tak naprawde masz
z nig niewiele wspolnego.
/((i Zachowania i postawy sa wy-

nikiem naszej koncepcji sie-
bie. Wynikaja z czego$ wiecej
niz z faktu, ze mamy do czy-
nienia z ta czy inng osobga
(szerzej o tym w kolejnych
rozdziatach). Podobnie jak z przekonaniami, reakcje
i zachowania sa przeciez wynikiem naszego sposobu
myslenia. Zatem jesli Twoj klient zachowuje sie ne-
gatywnie, to zrédto tego nie lezy w Tobie, lecz w jego
sposobie myslenia. A Ty juz wiesz, ze jego sposob my-
Slenia o Tobie i o relacji z Toba to jego wybdr. W ta-
kich sytuacjach od Ciebie zalezy swiadoma decyzja,
co pomyslisz 0 jego zachowaniu. Majac te mozliwosg,
dajesz sobie szanse na Swiadome zarzadzanie emo-
cjami w ,kryzysowych” sytuacjach sprzedazowych.
Dystans w tym obszarze pozwoli Ci z wiekszym zrozu-
mieniem dbac o relacje z klientem i reagowac na jego
zachowania mniej emocjonalnie.

PERSONALIZACJA
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Sprzedaz to nie praca - to sposéb myslenia

Aleksandra Zalewska: To ma
ogromny sens! Zycie to ciagta

i
W
2)
0,
pisze, przektada sie rowniez na na- “ gf\ﬁ

sprzedaz. A zatem to, o czym Pani

sze zycie na polu osobistym. Samoswia-

domos¢ jak juz pisatam i Pani potwierdzita, to klucz do
wszystkiego. EMOCJE! To trudna sztuka opanowac je. Sg
jak... i tu musze przeprosi¢ NAS... jak KOBIETA — nieprze-
widywalne. Witasnie teraz uswiadomitam sobie rzecz
oczywista. Zachowanie klienta nie zawsze jest wynikiem
naszego zachowania. Jego wyobrazenie, nastawienie wy-
nika z JEGO sposobu myslenia i wczesniejszych doswiad-
czen. | tu czekajg na nas sidta GENERALIZAC]I. A przeciez
kazdy jest inny, kazdy z nas ma wtasna osobowos¢, cha-
rakter, co prowadzi do tego, ze nie ma dwdch takich sa-
mych przedstawicieli handlowych, lekarzy, urzednikow,
mechanikow samochodowych... Posiadajgc te wiedze,
mamy przewage i MOZLIWOSCI ;).

Beata Kapcewicz: Zdecydowanie ma :))). Zachowanie
klienta nie jest Twoje, ale Twoja reakcja na nie... To juz
zupetnie inna para kaloszy.

Sylwia Lewandowska-Akhvlediani: Mysle, ze to jedna
z najwazniejszych putapek do wychwycenia! Zazwyczaj
wiele bierzemy do siebie - o wiele za duzo. Wydaje sie,
ze od tego - czyli koncepcji siebie — wszystko sie zaczy-
na. Widziatam, jak wiele os6b ,mota” sie wtasnie dlatego,
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ze ich obraz siebie uzalezniony jest od reakcji Swiata formutke, a na dodatek ich ptec¢ zdaje sie nie miec zna-
na nich. Biznesowo nie mogli péjs¢ za daleko, bo to, co czenia (zapytanie kobiety, czy rozmawia sie z panem
myslisz o sobie na co dzien, ma najwiekszy wptyw na cie- Kowalskim, nie przyniesie pozytywnych rezultatéw).
bie, bo przeciez z kim najwiecej czasu spedzasz? Ano! Moge takimi historiami sypac jak z rekawa. Sama do-

staje ,biatej gorgczki”, kiedy stysze beznamietny gtos
w stuchawce, klepigcy wyuczony tekscik, ktorego nie
interesuje nawet, czy tam, po tej drugiej stronie, ktos

6. Uzywki ,musze” i ,powinienem”. Nic tak nie zabija jeszcze jest, czy moze juz nie...
KONTAKTU z klientem jak sztywna i niezmienna kon- Nie ma jednego sposobu na skuteczna sprze-
cepcja tego, jak powinienes sie zachowywad, co mowic, daz. Nie ma jednej wtasciwej odpowiedzi na pyta-
a czego nie, zapytac albo nie, podkresli¢ albo nie itp. nia, ktoére z pozoru brzmia
Dlatego ,relacje” oparte na dziataniu zaczerpnietym tak samo. Nie ma, nie ma, Sprzedaz
z manuala sprzedazowego nie dziataja. Na pewno nie ma! Gdyby tak byto, po- nie jest rutynowa.
znasz sytuacje, w ktérych klienci ,rzucaja stuchawka- wstataby tylko jedna ksiaz- To Twoje
mi”, kiedy po raz setny stysza od sprzedawcy te sama ka o sprzedazy: ,Wszystko podejscie do niej
o sprzedazy’, a kazdy han- jest rutynowe.
",:‘ H dlowiec bez wzgledu na

.| . branze i specjalizacje oraz typ klientéw, ktérych ob-

/;\%H:QS stuguje, postugiwatby sie jedynym wtasciwym ma-

| [ nualem sprzedazy. Wszyscy zyliby dtugo i szczesli-

N i wie... | wtedy moglibysmy powiedzie¢, ze sprzedaz

MUSzE Q @WINIE— jest rutynowa. M¢j Drogi Sprzedawco, zapamietaj

NEM raz na zawsze: sprzedaz nie jest rutynowa. By¢ moze

_m 2 XXS\_ Twoje podejscie do niej jest rutynowe.

N — = g ——tg Dlatego w kazdym z moich zespotoéw sprzeda-

/ zowych uzywanie manuala czy scenariusza rozmo-

.( wy handlowej byto ZABRONIONE! Skrypty zastepo-

UZYWKI MUSZE T POWINIENEM walismy narzedziem, ktére sprawiato, ze TOPklienci
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(prezesi, dyrektorzy generalni, menedzerowie) wi-
dzieli w sprzedawcy nie tylko eksperta i doradce, ale
przede wszystkim partnera, ktéremu chcieli powie-
rzy¢ proces planowania i przeprowadzania osobi-
stych zmian zawodowych. Jakiez byto ich zdziwienie,
kiedy sprzedawca mowit, ze przez ten proces beda
ich przeprowadza¢ Certyfikowani Coachowie Kariery,
a nie oni. Ci klienci ani przez chwile nie poczuli, ze
kto$ im co$ sprzedaje, a mimo to inwestowali (nie-
mate pienigdze) w ustugi Architektow Kariery. Tylko
dlatego, ze sprzedawca nie miat ambicji by¢ niewia-
rygodnie interesujacym dla swojego klienta, lecz byt
nim zwyczajnie zainteresowany, budujgc z nim praw-

Sprzedaz to nie praca - to sposéb myslenia

G.R.OW. I.N. SU.CCES.S™ ktoremu poswiecitam je-
den z rozdziatow tej ksiazki.

Swojg droga, zaczynam sie powoli zastanawiac,
czy juz istotnie ztoszcze Cie ciggtym odbieraniem
sprzedazowych ztudzen? :)

Jesli sie ztoscisz, to dobry znak! Jesli sie nie zto-
scisz, lecz poddajesz weryfikacji, przemysleniom to,
0 czym pisze - Swietnie! W obydwu wypadkach ozna-
cza to, ze to, 0 czym czytasz, nie jest Ci obojetne! Badz
uwazny - najlepsze dopiero przed Tobg!

dziwy KONTAKT. | jak sie domyslasz, nie robit tego za
pomoca skryptu, manuala czy scenariusza rozmowy,

Katarzyna Bystrzanowska: Nie by¢

interesujacym dla swojego klienta, 2
lecz za pomoca... .M.P.R.O.wizacji! Nie! Nie mysle tu lecz by¢ nim szczerze zaintereso- ﬁ
0 improwizacji postrzeganej przez wiekszos¢ jako wanym - biore to! ( %ﬁ
zmyslanie, udawanie czy silenie sie na bycie komicz- 7
nym i oryginalnym, tylko takiej, ktéra jest sztuka ko-
munikacji opartej na dystansie do siebie i umiejet-

Sylwia Budkowska: Sprzedaz sama w sobie jest neutral-
na, to od sprzedawcy zalezy, w jaki sposéb sprzedaje. Cie-
nosci elastycznego reagowania na nieprzewidziane sze sie, bo dzieki Tobie odkrywam, ze sprzedaz nie musi
i niezaplanowane sytuacje w taki sposob, aby osig- polegac na ,wciskaniu” i zaczynam czuc sie w tej roli bar-
gac rezultaty, realizowac cele i zadania, pozostajac dziej komfortowo.

caty czas w zgodzie ze soba. Praktykowanie impro-

wizacji w sprzedazy pozwoli Ci dotrze¢ do petni po- -

tencjatu, jaki juz masz, zgodnie z wyznawang przeze

mnie maksymg, ze ,wszystko jest w nas, tylko nas

tam nie ma”. .M.P.R.O.wizacja stanowi czes¢ modelu
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STOPKLATKA

Jakie lekcje, przemyslenia, refleksje, wnioski zabierasz
ze soba po lekturze tego rozdziatu?

Chcesz siegnac po wiecej tresci?

Zapraszam Cie do zakupu ksiazki:

https://momentumway.com/produkt/improsprzedaz/
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