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Rozdziat 1.

PRACA HANDLOWCA

Witaj w maszynie, czyli jak zepsué handlowca
i czym jest sprzedaz

Z tego rozdzialu dowiesz sie miedzy innymi:

e czym jest sprzedaz,

¢ jakie sa dominujace trendy w szkoleniu handlowcoéw,
¢ na jakie pulapki nalezy uwazac,

e czy praca w handlu to dobry pomyst,

o 7 jakimi stanowiskami w handlu mozemy sie spotkac,

jak ksztaltuja sie zarobki w sprzedazy.

PRANIE MOZGU | ISTOTA HANDLU

Czym jest sprzedaz

Zakladamy, ze gdy slyszysz stowo ,handel”, przychodzi Ci do glowy
co najmniej 100 skojarzen! Excel, upierdliwi klienci lub tez mina
Twojego przelozonego, gdy przez blad w dokumentacji kredyto-
wej Twoj thusty temacik wysypal sie na weryfikacji, i wiele, wiele in-
nych. Czy zastanawiales sie jednak kiedy$, czym jest sama sprzedaz?

Kup ksigzke Pole¢ ksigzke
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Zapewne na mys$l od razu przychodza Ci definicje, ktore pseudo-
coachowie wlewaja strumieniami do gléw mlodych adeptow tej
szlachetnej profesji, typu ,,sprzedaz jest kreowaniem marzen”, ,han-
del jest nadawaniem blasku zyciu klientéw” — jasne! Chcac wybudo-
wac solidne podwaliny skutecznego i stabilnego handlowca, musimy
pozby¢ sie myslenia tego typu i uczuli¢ na przyszlo$é. Podstawo-
wym bledem nauki sprzedazy — STOP — wrecz elementarnym
bledem jest narzucanie definicji, ktore pociggaja za soba konse-
kwencje. Spojrz na przyklad!

Zyjac w bredni

Korzystajac z okazji, przedstawimy bohatera, ktory bedzie wyste-
powal w naszych przykladach, i tutaj szok — bedzie nim Rekin
Sprzedazy. ChcieliSmy mu nada¢ imie Marka, ale stwierdziliSmy,
ze moze to by¢ mylace badz tez zbytnio nobilitowaé to szlachetne
imie — ale do rzeczy!

Nasz Rekin kompletnie nic nie wie o sprzedazy, zalapal sie na
swoja pierwsza fuszke, bedzie handlowatl... no wlasnie — czym?
W imie nauki mozesz uzupelié luke sam! Dlaczego? Prawa i zasady,
o ktérych méwimy, najczeéciej sa uniwersalne — co najmniej w wiek-
szosci przykladéw! Rekin pakuje sie na pare dni, bo szkolenie jest
w Warszawie, bierze buty do biegania, bo przeciez po szkoleniu bedzie
mial mase czasu (w rzeczywistoéci pije w hotelowym pokoju z braémi
w pranid—mézgua—ty: szkoleniu), obiecuje swojej dziewczynie, ze nie
bedzie sie zbytnio spoufalal z przedstawicielkami plci przeciwnej.
Wstaje 0 4 rano, zeby zdazy¢ na pociag, ktory zawiezie go na pociag,
ktory zawiezie go na pendolino do Warszawy (za bilety zwracajg,
dlugo to trwa, ale warto kupié pierwsza klase). O 9 dociera do hotelu,
w ktdrym odbywa sie szkolenie.

Kup ksigzke Pole¢ ksigzke


http://sensus.pl/page3571U~rf/poreki
http://sensus.pl/page3571U~rt/poreki

PRACA HANDLOWCA | 13

W salce czué stodka won napojéw energetycznych wymieszang
z zapachem ubran przesigknietych papierosowym dymem towarzy-
szacym dlugim podrézom. Na twarzach pobratymcow widaé zmecze-
nie i resztki majonezu ze skrzetnie przygotowywanych przez matki,
zony i kochanki badz, w przypadku kobiet, mez6éw kanapek jedzonych
w poépiechu, pomiedzy jedna a druga przesiadky. Standardowa
ekipa szkoleniowa w postaci:

o Fajny kole$, zagaduje wszystkie laski, ma gadane — myslisz, wy-
stuchujac katem ucha historii o tym, jak w PKP wynegocjowal
znizke dla inwalidéw wojennych — bedzie z niego handlowiec,
stwierdzasz szybko.

¢ Skrzydlowy fajnego kolesia, raczej stuchacz, przypial sie do tego
pierwszego, bo mysli, ze laski zwrdca na niego uwage.

e Zarozumiala laska, na zimno gasi kazdy tekst tego pierwszego,
troche sie spina, ale duzo czytata o sprzedazy.

e Ladna dziewczyna, troche zbyt cicha, stresuje sie, bo mysli, ze
wszyscy mysla, ze ona mysli, ze sobie nie da rady — serio.

e Dwadch typdw z prowincji, ktdrzy juz sie ugaduja na wodeczke
po szkoleniu, co jakis$ czas rzucajac jakims rubasznym tekstem.

o Karyna, wyrzucili ja z wcze$niejszej pracy za to, ze ma wlasne
zdanie — to gwoli $cisloéci jej wersja wydarzen, bo w rzeczywisto-
$ci nie potrafi sie podporzadkowa¢, ale jest bezczelna, wiec moze
by¢ dobrym handlowcem — mysélisz sobie.

Poza Rekinem w sali jest caly przekr6j spoteczenstwa, ktéry
zmordowany podréza ledwo zipie, marzy o $nie, ale i Swietlanej przy-
sztoscei, ktora sprzedaz moze mu zapew...

— Sieeeeemanko witajw—moejejkuehni — wraz z wybiciem
godziny 9 do pomieszczenia wbiega naladowany energiq, entuzja-
styczny trener sprzedazy. — No i jak tam, moti drodzy?

Kup ksigzke Pole¢ ksigzke
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Sala odpowiada mu sennymi spojrzeniami, no moze oprocz faj-
nego kolesia, ktory z podejrzeniem spoglada na jedynego samca alfa
bedacego w stanie zagrozi¢ jego pozycji w tej grupie. Przejdzmy jed-
nak do rzeczy! Po krotkiej wymianie uprzejmosci oraz zdan na temat
punktualnosci polskiej kolei i zbyt malej ilosci toalet na dworcu gtow-
nym nasz trener przechodzi do sedna (wybaczcie dluga przybudéwkel!):

— Sprzedaz jest kreowaniem marzen. Wystarczy, ze wykro-
czycie poza swojq strefe komfortu i bedziecie stosowaé techniki,
ktére wam przedstawie! Zapewniam was, ze uzyskacie niezalez-
nosé finansowq! Dzieli was od tego jeden krok!

O ile na tej sali nie ma kogo$, kto moze pochwalié sie wielolet-
nim doswiadczeniem w sprzedazy, z géry mozemy zalozy¢, ze odbior
tej wypowiedzi podzieli uczestnikéw na dwie grupy: osoby, ktére
spijaja te stowa niczym spragniony pelikan chapie mtoda rybke,
oraz te, ktore z obawa stuchaja, niezbyt wierzac w prawdziwo$c
tych stow. Bez obaw, dwa tygodnie takiego grzebania kijem w glowie
wystarczg, by wypra¢ mézg! Na nieszczescie nasz Rekin jest w pierw-
szej grupie i mocno wierzy w stowa wypowiedziane przez mtodego,
dobrze ubranego mezczyzne, ktéry swoim optymizmem mogiby
leczy¢ choroby skérne polowy Europy. Niestety, te slowa nie s3 ni-
czym innym jak stekiem bzdur.

Zjedz chociaz migeso
Zostawmy na chwile naszego Rekina, jeszcze do niego wrécimy.
Przejdzmy do miesa, rozkladajac zdania na czynniki pierwsze!
Sprzedaz jest kreowaniem marzen. — Zakladamy tutaj,
ze sprzedawca jest w stanie stworzy¢ marzenia klienta. Niestety,
nie jest. Jest to niewykonalne z technicznego punktu widzenia.
Mamy klamstwo numer jeden.
Wystarczy, Ze bedziesz wykraczaé¢ poza swoja strefe
komfortu. — Mit numer dwa, utarty, zastugujacy na brutalne okre-
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§lenie — wyruchany, opowiadajacy o magicznej barierze, ktéra
wedruje z nami przez cale dnie, nie pozwala nam zarabia¢ duzych
pieniedzy, poznawa¢ pieknych kobiet, jezdzi¢ na wakacje 10 razy
w roku i Bog wie co jeszcze. Pewnie mase razy slyszeliscie to enigma-
tyczne pojecie, jakim jest strefa komfortu — w skrdcie obszar psy-
chicznego bezpieczenstwa, zbior zachowan, dzialan i reakcji, ktore
znacie i ktére niczym Was nie zaskocza. Wedle mainstreamu nauk
sprzedazy tylko odwazne wykroczenie poza granice komfortu moze
przynie$¢ Wam realne zarobki i satysfakcje z pracy (nie moéwiac juz
o tych wszystkich pieknych kobietach!).

Jak tego dokonaé? Oczywiscie przez rozwoj osobisty! Pociagnijmy
dalej za ten lancuch i dojdZmy do sedna! Czym jest samorozwoj?
Tutaj, Drodzy, lezy zasadniczy problem — definicja samorozwoju
ulegla praktycznej zmianie na przestrzeni ostatnich 100 lat. Samoro-
zw6j dazy do samorealizacji jednostki, ktorej definicja wedlug wybit-
nego amerykansko-niemieckiego psychiatry Kurta Goldsteina jest
nadrzedny motyw sterujqcy ludzkq aktywnosciq, zorientowany
na spetnienie mozliwosci 1 urzeczywistnienie osobistego potencjalu
Jednostki. Stad tez nasza samorealizacja zostala umieszczona przez
psychologéw na szczycie jednej z najwazniejszych piramid ludzkosci,
piramidy Maslowa.

W dzisiejszych czasach coachowie, trenerzy sprzedazy, pseudop-
sychologowie sukcesu czy motywacji mowia Wam, ze samorealizacje
mozecie osiagnac przez samorozwoj, ktéry polega na przekraczaniu
wlasnych granic (maslo maslane), czyli robieniu rzeczy, ktére znaj-
duja sie poza Wasza strefg komfortu, jak na przyklad codzienne
zagadywanie do pieciu obcych ludzi na ulicy, pytanie sie klienta
pieé razy, czy jest pewien swojej decyzji, oferowanie dodatkowych
produktow. Jednak juz na pierwszy rzut oka na sama definicje
widaé tutaj wielki problem. Samorealizacja jest maksymalizowaniem
wlasnych mocnych stron, tak zwanym rozwojem potencjalu, a nie
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robieniem rzeczy, ktére nie przychodza nam naturalnie, ktore sa
sprzeczne z naszym charakterem, wolg i natura.

Swoja strefe komfortu nalezy rozszerzaé, a nie poza
nig wyskakiwaé. — Wrdécimy jeszcze do tego tematu w rozdziale
0 coachingu i nastawieniu do pracy, na razie nazwijmy zdanie
trenera sprzedazy klamstwem numer 3.

I bedziecie stosowaé techniki, ktore wam przedstawie!
— Techniki sprzedazy, sztuczki, manipulacje, podchwytliwe zagrania,
lapanie za stéwka, pulapki, neurolingwistyka — oczywiscie powyzsze
moga Was do czego$ zaprowadzi¢, jednak nie sa one fundamentem,
na ktorym wybudujecie dom zwany dobrym handlowcem, choé
tutaj trener zaklada, ze to jedna z podstawowych rzeczy, i tak to
wyglada na szkoleniach, co nie? Uczycie sie, jak omija¢ obiekcje,
zmieniajac temat, jak domyka¢ sprzedaz, nie méwiac o pelnych
kosztach, czy tez jak ,kreowa¢ marzenia”. To wszystko sg sztuczki,
ktére upycha sie mtodym handlowcom lokciami i kolanami w ich
chlonnych glowach. Dlaczego? Bo prosciej nauczyé¢, jak zmienié
temat w rozmowie z klientem, niz jak elegancko mu wytlumaczy¢,
ze obawy z jego perspektywy sa zasadne, ale widzisz, ze u ich podstaw
lezy pewien blad, ktéry moze zaklécié¢ odbidr oferty produktu/ustugi.
Czy jest to klamstwo? Nie, jest to mocne niedopowiedzenie, przecho-
dzace w manipulacje.

Zapewniam was, ze uzyskacie niezaleznos$é finansowa!
Dzieli was od tego jeden krok! — Gloryfikacja pienigdza jest
w dzisiejszych czasach czym$ normalnym. Ciezko tu moéwié o zdro-
wych fundamentach, bo wszyscy mniej czy bardziej chorujemy na
te sama chorobe. Jednak zakotwiczanie podczas szkolenia sprzeda-
zowego w relatywnie otwartych umyslach takich pojeé, jak wyjscie
ze strefy komfortu, stosowanie technik sprzedazy, niezaleznos¢ finan-
sowa i jeden krok moze prowadzi¢ do powstania bardzo destrukcyjnej
mieszanki, ktéra przy pierwszym niepowodzeniu w realnej sprzedazy
sprawi, ze zaczniemy przegladaé portale z ogloszeniami o pracy.
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Okreslenie ,jeden krok” daje mlodym adeptom do zrozumienia,
ze to wszystko wcale nie jest trudne, pokazuje im, ze wystarczy, iz
przekrocza linie strefy komfortu, a sukces bedzie na wyciagniecie reki.
Jest to jawnym klamstwem, bo zgodnie z japonskim przystowiem
sztuka sprzedazy, tak samo jak inne sztuki, wymaga od nas poswiece-
nia co najmniej 10 000 godzin, by sta¢ sie w niej mistrzem! Oczywi-
Scie to delikatna przesada, ale uswiadommy sobie, ze nie ma me-
tod, ktére maja natychmiastowo i dlugofalowo pozytywne skutki.
Moze to mocno wys$wiechtany slogan, ale liczy sie ciezka praca. To
ona przynosi umiejetnosci, wiedze i doswiadczenie, ktére predzej
czy pozniej uda Ci sie przekué w satysfakcjonujace zarobki.

Czym zatem jest sprzedaz?

UstaliliSmy juz, czym sprzedaz nie jest, przydaloby sie wiec ja zdefi-
niowac¢ tak, aby okreslenie to nie pozostawiato zludzen i nie tworzyto
przestrzeni do naduzywania tego stowa oraz nadawania mu cech
co najmniej nadludzkich. Sprzedaz jest procesem, ktéry ma na celu
nakloni¢ klienta do podjecia decyzji o wydaniu swoich srodkow
na produkt bqdz ustuge. To najprostsza z mozliwych definicji, do-
damy jednak co$ od siebie. Sprzedaz powinna niesé za sobq maksy-
malizacje satysfakcji klienta, wynikajgcq z jego decyzji.

Po pierwsze teraz juz wszyscy mamy pewno$¢ co do tego, ze decy-
zje podejmuje klient, rola handlowca za$ jest zblizy¢ go do decyzji
pozytywnej. Po drugie klient powinien by¢ usatysfakcjonowany.
Mozesz sie teraz zastanawiaé, dlaczego kladziemy tak duzy nacisk
na te definicje. Spieszymy z odpowiedzig! Nazywanie rzeczy po imie-
niu pozwala nam uswiadomié sobie, z czym faktycznie mamy do czy-
nienia. Dalej nie wierzysz?

Odpowiedz sobie na jedno proste pytanie: co bedzie Ci latwiej
zrobi¢ — wykreowaé czyje§ marzenia czy porozmawiaé z klientem?
Dalej nie jeste$ przekonany? Okej, w takim razie odpowiedz sobie na
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nastepne pytanie: ile razy udalo Ci sie dotychczas wykreowaé czyjes
marzenia, a ile razy udalo Ci sie porozmawiaé z klientem? Spojrz na
to z szerszej perspektywy: czy nie masz wrazenia, ze ludzie maja
tendencje do upiekszania pewnych rzeczy, dopatrywania sie szlachet-
nosci i pieknych znaczen w prostych czynnosciach?

Oczywiscie tak jest! Robimy to Swiadomie, nie zdajac sobie sprawy
z konsekwencji uzywanego przez nas nazewnictwa. Nie pracujemy
dlatego, ze chcemy zarabia¢ adekwatne do naszych potrzeb pieniadze,
tylko dlatego, ze chcemy osiggaé sukces. Nie jezdzimy autem z rela-
tywnie wysoka predkoscig, tylko mkniemy po szosach. Tak samo nie
uzywamy slownictwa, ktére definiuje jasne sytuacje, tylko wpadamy
w pulapki, ktére sami na siebie zastawiamy. | zeby nie bylo, nie
chcemy popadac w skrajnosé — mitosé jest mitoscia, a nie wzajemna
sympatia dwojga ludzi na relatywnie wysokim poziomie. Pamietajmy
tylko, ze oprocz tego, iz jesteSmy tym, co jemy, jestedmy tez tym,
co o sobie méwimy i myslimy.

Witaj w maszynie

Te slowa — Witaj w maszynie — to nie tylko tytul Swietnego utworu
Pink Floyd, ale takze odniesienie do tego, jak traktowani sg handlowcy
podczas szkolen sprzedazowych. Do ich gléw wlewa sie papke,
ktéra jest najprostsza do przyjecia i buduje zZludny obraz rzeczywistej
pracy z klientem i sprzedazy. Co gorsze, tudzi sie ich mozliwoscia
osiagniecia szybkiego sukcesu, ktory uzalezniony jest od ,prostej
zmiany chwytow”. Niestety, rzeczywisto$é po zakonczeniu szkolen
weryfikuje jako$¢ wiekszosci z nich. Z mocnych dziesiecioosobowych
grup, w ktérych kazda jednostka ma jaki$ potencjal, atut nadajacy
sie do wykorzystywania, doskonalenia i przekuwania w realne wyniki,
po dwdéch miesigcach pracy zostaje sze§é osob, z czego jedna ma
wyniki, bo jest na tyle zdeterminowana, by kazdego dnia pozbywaé
sie swojego potencjalu i przyjmowac czyjes metody przekraczania
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granicy komfortu. Brzmi mocno pesymistycznie, ale bez obaw! Ta
ksiazka jest po to, by poméc Wam rozwina¢ skrzydla, Wasze wlasne,
nie cudze!

Esencja

Celem pracy handlowca, niezaleznie od branzy, jest ge-
nerowanie sprzedazy w taki sposéb, by satysfakcja
klienta byta na mozliwie najwyzszym poziomie.

Sprzedazowe sztuczki, techniki, manipulacja, bujdy
O samorozwoju i propaganda sukcesu to czynniki, ktore
na dituzszg mete nie pozwolg Ci zbudowac¢ niczego do-
brego i stabilnego.

ZNACZENIE UMIEJETNOSCI
SPRZEDAZOWYCH

Spokojnie, to tylko czynnosé

We wczedniejszym podrozdziale obrali$my sobie za cel pokazanie
Ci, ze handel nie jest czym$ egalitarnym, niedostepnym i tajemni-
czym. W gruncie rzeczy jest on czynnoscia, ktora kazdy moze opano-
wac, jezeli tylko poswieci na to odpowiednia iloé¢ czasu i bedzie mial
wystarczajaco otwarta glowe. Dzisiejsi coachowie, trenerzy sprzedazy
i roznej masci psychologowie upowszechniaja pewne przekonanie
— ze umiejetno$¢ sprzedazy przydaje sie kazdemu i przydaje sie
wszedzie. Jak juz zdazyliscie zauwazy¢, my forsujemy dos$é niepopu-
larng Hpewnie-niedochedews, ale do bdlu szczerg teze, ze najwazniej-
sze jest to, abys czut sie komfortowo w tym, co robisz, jednak powyzej
przytoczonej mysli trudno jest zaprzeczy¢!
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Jezeli rozwiniesz swoje zdolnosci negocjacyjne, latwiej bedzie Ci
negocjowac cene zakupu mieszkania. Jezeli rozwiniesz swoje umie-
jetnosci sprzedazowe, szybciej zalatwisz swoje sprawy w szpitalu,
ZUS-ie czy chocby w pracy — to wydaje sie oczywiste... No wiasnie nie
do konca! Niektorzy (bedziemy unikaé generalizacji) spo$rod wspo-
mnianych specjalistéw zakladaja, ze rozwdj osobisty moze Wam to
wszystko zapewnié — z tym ze dyktuja swoje warunki tego rozwoju
i moze ten przyklad juz jest zbyt mocno przez nas wyrdehany wyeks-
ploatowany, ale zmuszanie sie do rozméw z randomowymi pie-
cioma osobami na ulicy naprawde nie sprawi, ze zaplacisz za auto
chocby pare procent mniej w salonie samochodowym czy tez ze la-
twiej poznasz atrakcyjna dziewczyne w klubie. Postuzymy sie tu krétka
historia o jednym z nas, przedstawiajac ja za pomoca naszego dro-
giego bohatera, Rekina Sprzedazy.

Nie tak dawno temu, za gérami i...
Rekin nie nalezal do najbardziej otwartych ludzi pod stoicem, nie
mozna bylo go tez zaliczy¢ do grona ludzi najbardziej otwartych
w Polsce ani nawet w malym miasteczku w Malopolsce, z ktérego
pochodzil. Zdecydowanie mial problemy z nawigzywaniem relacji
i tak zwanym pierwszym kontaktem. | nie byloby w tym kompletnie
nic zlego, gdyby nie to, Ze jego pierwsza powazna praca miala polegac
wlasnie na nawigzywaniu relacji i sprawianiu pozytywnego wrazenia.
Miat handlowa¢ telefonami i ustugami telekomunikacyjnymi
w salonie sprzedazy pewnego operatora i jeszcze nie wiedzial, ze kie-
dy$ bedzie w tym piekielnie skuteczny. Co wiecej, w ogole nie wie-
dzial, czy sie do tego nadaje, no i jeszcze raz co wiecej — po tygodniu
stwierdzil, ze sie nie nadaje. Nasz Rekin tak bardzo bal sie ludzi,
ze ze stresu nie byl w stanie utrzymac¢ w rece dlugopisu, co dopiero
wzigt tyk kawy, stojac twarza w twarz z klientem. Mozna bylo to okre-
§li¢ krotko: paniczny strach i calkowita awersja do gatunku
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ludzkiego. Rekin potrzebowal jednak pieniedzy, wisial pewnym
ludziom troche kaski, poza tym jedyna alternatywa z jego 6wczesnym
wyksztalceniem i w malym miescie byla praca fizyczna, co oznaczato
wstawanie o 5 rano i maszerowanie do fabryki, by caly dzien rozbie-
ra¢ okna na czesci pierwsze.

Rekin byl w stanie nawet schowa¢ do kieszeni catkiem rozbujane
ambicje, ktore naktanialy go do marzenia o luksusowych jachtach,
pieknych samochodach i jeszcze piekniejszych kobietach, byle tylko
nie musie¢ stac przed drugim cztowiekiem i go slucha¢, a co gorsze —
proponowaé mu co$, na co ten musiatby wydac pienigdze. Wlasne,
ciezko zarobione pieniadze. Rekin musial je wyciggat z czyjej$
kieszeni i gleboko upychaé w swojej, a tego nie byt nauczony w domu.
Byl synem swoich rodzicéw, ktérych zawody mozna bylo okreslié
w do$¢ prosty sposob: beznadziejnie niekapitalistyczne. Mama zaj-
mowala sie leczeniem dzieci, ktore byly z réznych, gtéwnie zdrowot-
nych, wzgledéw opdznione w rozwoju szkolnym, a tata byl policjan-
tem. Jakakolwiek sprzedaz nie tylko byla w domu Rekina obca,
lecz wrecz sprzeczna z zasadami, ktore tam panowaly. Nie byto lekko,
ale Rekin pojechal na szkolenie wstepne — jego fragmenty opisa-
no powyzej — i zdecydowanie mozna byto go umiesci¢ w grupie, ktéra
watpita w to, czego sie uczy. Z czasem jednak zaczatl sie przekonywaé
do nauki technik manipulacji i malych niedoméwien. Szlo mu
srednio! Nie przeciagajac historii — wylecial z pracy za brak wynikéw
po jakich§ 10 miesigcach (szok!). To oczywiscie nieoficjalna wersja,
bo w oficjalnej zostal wyrzucony za sp6znienie do pracy (serio).

Mimo to przez wspomnianych 10 miesiecy Rekin przeczytal chyba
wszystko, co sie dalo o sprzedazy, jego poétka byla pelna ksiazek.
Portfel mial wypchany kartkami z planami finansowymi na nastepne
10 lat — tak, niektére publikacje nakazuja na poczatku swojej karie-
ry/nauki sprzedazy zrobi¢ liste rzeczy, ktére kupimy, gdy sprzedaz
wejdzie nam w krew — wrocimy do tego w dziale dotyczacym
motywacji.
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Nastepnym etapem w jego karierze okazal sie bank, w ktérym
réwniez zrobiono sieczke z jego mozgu. Ponowne grzebanie motywa-
cyjnym kijem w glowie w potaczeniu ze wszystkimi przeczytanymi
stronami poradnikéw typu ,,Zostan fenomenalnym handlowcem?”,
~Wykreuj marzenia swoich klientéw i spel je” czy moze ,,(Nie)trudna
droga do niezaleznoéci finansowej i spelnionego zycia” przyniosto
efekty. Nagle to wszystko zaczelo procentowaé! Nasza bojaca sie
ludzi biedula zrobila skok daleko poza granice swojego komfortu.
Rekin zostal liderem sprzedazy w regionie, p6zniej w makroregionie,
a nastepnie w Polsce. Byt chwalony z kazdej mozliwej strony, szkolit
ludzi, doradzal liderom, a nawet pisat poradniki sprzedazowe.

W tej chwili pewnie sobie myslicie: ,,STOP! Czy oni czasem nie
pisali, ze wyskoczenie poza strefe komfortu jest zle i ze nalezy ja
raczej rozszerzac¢?!”. Tak pisaliSmy i podtrzymujemy to w 100%.
Wréémy do watku — Rekin byl top of the top w swojej firmie.
Mogliby$my powiedzieé, ze to, kim sie stat, nie bylo naturalne, ale
to malo powiedziane! To, co sie dzialo, bylo sprzeczne z fundamen-
tami jego charakteru. Wyobrazcie sobie faceta, ktory jest w stanie
powiedzie¢ klientowi, ze wskoczy na biurko, jezeli ten zdecyduje
sie dzi$ podpisa¢ umowe na karte kredytowa, po czym klient podpi-
suje, a bankier wskakuje. Pare godzin pdzniej ten sam bankier idzie
do klubu i podpiera $ciany, bo maska, ktéra zalozyl, zostala stworzona
tylko do sprzedazy. Nawet jezeli zauwazy piekna dziewczyne, to
nie podejdzie do niej, by uzyé jednej ze wspanialych technik, ktére
sprawiaja, ze klienci rzucaja dowodami osobistymi i prosza, by wpro-
wadza¢ na nich wnioski kredytowe do systemu. Dlaczego? Bo to zde-
cydowanie trudniejsze i zgola inne niz manipulacja przypadkowymi
osobami w sprzedazy.

Nasz Rekin nie skonczyl dobrze. Bardzo szybko okazalo sie, ze
stawiane mu wymagania nieustannie rosly. Po jakim$ czasie nie
byt w stanie nawet dogoni¢ estymacji, ktéra sam podawal. Ponadto
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regularnie wrzucano go do obszaréw, w ktérych jego proste tricki
i sztuczki manipulacyjne nie dzialaly tak skutecznie lub, méwiac
krotko, nie dziataly wcale. Zostat niesamowicie skutecznym handlow-
cem, biorac sie do roboty od tylu. Nie interesowaly go czasochtonne
metody, ktére pozwalaly wzmocni¢ osobowos$é i uwierzy¢ w swoja
warto$é. Poszedl na skréty.

Po paru miesigcach takiego cisnienia po prostu nie wytrzymal.
Zaczely sie ataki paniki, kolatanie serca, brak snu, naduzywanie alko-
holu, ktétnie z bliska osobg. Nie bylo juz mowy o jakichkolwiek
wynikach. Rekin musiat sie solidnie postaraé, zeby w ogdle wstaé
z t6zka. 1lo$¢ i waga obowigzkéw i oczekiwan, ktére na niego spadly
po jego poczatkowym sukcesie, byly tak duze, ze bez solidnych pod-
staw nie moglo sie to skonczy¢ inaczej niz dtugotrwalym L4, wizytami
u psychiatry, lekami na uspokojenie i zmianag pracy.

Szczypta dziegciu

To smutna historia, ale niestety oparta na faktach. WezZ sobie nasze
stowa do serca. Dopoki nie robisz krzywdy swoim klientom i otocze-
niu, w ktérym funkcjonujesz, mozesz byé¢, kim chcesz. Mozesz uszyé¢
sobie maske, przy ktdrej bohater Wilka z Wall Street bedzie wydawal
sie z6ltodziobem, masz do tego pelne prawo! Taki ruch bedzie
wynikat z Twojej elastycznoéci i z plastycznosci Twojego charakteru.
Pamietaj tylko, ze z kazdym wdrozeniem w sobie cechy, ktéra do
Ciebie nie nalezy, pozbawiasz sie czeSci siebie. Mozesz by¢, kim
chcesz, pytanie, jak duzo bedziesz musiat za to zaplaci¢. Chcemy za-
proponowaé Ci co§ kompletnie innego — pomoc w zbudowaniu
Ciebie jako handlowca, oparta na zdrowych filarach, ktére pomoga
Ci sprzedawac¢ duzo i zy¢ w zgodzie ze soba! Wchodzisz w to?
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Esencja

Sprzedaz to nic innego jak czynnosé, ktdérg mozesz opa-
nowac, korzystajgc ze zdrowych i sprawdzonych praktyk.
Drogi na skroty w wiekszosci przypadkow konczg sie Zle.

O PRACY W SPRZEDAZY

Kto ma wiedzie¢, ten wie

No dobra, wykopali$my dziury pod fundamenty bycia spelnionym
i usatysfakcjonowanym handlowcem! Opowiedzmy teraz wiecej
0 samej pracy handlowca i o tym, w ktérg strone moze ona is¢.
Jednak zanim zaczniemy, mala uwaga — ten rozdzial dla do$wiad-
czonych handlowcéw moze okaza¢ sie nudny i oczywisty. Zakladamy
jednak, ze duza cze$¢ z Was moze:

¢ nie wiedzieé tych rzeczy;
e poszukiwac inspiracji do swojego rozwoju;

e dowiedzieé sig, ile powinna zarabiac.

Nieskonczonos¢ pracy

Zaczynamy! Pracy w handlu jest duzo, zawsze bylo i bedzie. Kazda
firma na Swiecie co$ sprzedaje! Od firmy produkujacej odziez, przez
wykonujaca zaawansowane ustugi ksiegowosci, po firme ogrodnicza
czy producenta sprzetu wojskowego. Niezaleznie od tego, czy sprze-
dawane sa paczki, telefony, auta czy ustugi malarskie, zarobki za-
lezg od skuteczno$ci wykorzystania umiejetnoéci sprzedazowych
— to taka definicja na poczekaniu!
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Nauka ptywania w oceanie nieskoriczonych mozliwosci

Handlowiec i rekin majg ze sobg wiele wspodlnego. Rekin to bardzo stary gatunek,
ktory ptywa w ziemskich oceanach od setek miliondw lat. Z kolei handlowiec to
jeden z ngjstarszych zawodow swiata — najprawdopodobniej zaistniat w mo-
mencie, w ktorym pierwszy wytworca postanowit wymienic swéj towar na cos
innego. kup mysliwego, porade szamana, pole sgsiada. Rekin to zwierze potezne:
szybkie, sprawne, z klawiaturg ostrych zebdw w pysku. A jednak jego zycie

jest niepewne, zalezy bowiem od tego, jak skutecznie w danym dniu skorzysta

z wyposazenia, ktére data mu natura. | od tego, czy nie spotka wiekszego od
siebie drapiezcy. Ze sprzedawcqg bywa tak samo — dopdki dowozi target, chodzi
w chwale (i pienigdzach), ale jesli raz i drugi powinie mu sig pletwa...

Coz, kariera top sellera nie jest prosta. Bo cho¢ wmaowig Ci, ze ,jeste$ najlepszym
handlowcem, dzi$ osiggniesz sukces!”, cho¢ kazg Ci powtdrzy¢ to zdanie sto razy,
cho¢ bedqg pracowaé nad rozbudowaniem Twojego ego, cho¢ sprobujg zmienic
Cie w aroganckiego, pewnego siebie gosciaq, to i tak ktéregos dnia sie potkniesz.
Po serii sukcesow przyjdzie porazka. Twoj z takg pieczotowitosciq budowany wize-
runek rekina sprzedazy rozpadnie sig, a z jego okruchami pozostaniesz sam.
LJak to, przeciez jestem najlepszy... A moze jednak nie jestem?” Niestety, w sprze-
dazy nie ma prostych drog do sukcesu, nie ma trikow, ktdre szybko awansujq Cie
na top sellera i zabezpieczq przed upadkiem. Bez dobrze zbudowanych podstaw,
bez zdrowego podejscia mozesz tylko fluktuowac pomiedzy poziomem ,sprzeda-
tem — miatem szczescie” a ,nie sprzedatem - nie jestem najlepszy”.

Potraktuj te ksigzke jak nauke ptywania w oceanie sprzedazy.
W zdrowiu i skutecznosci. Przez diugie lata.

PATRON HALNY & NOIZ.
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