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Zawoéd sprzedawca — dla kogo?

Kogut czy lew — kto moze sie nadawac?

Mozecie mi odebraé fabryki i pieniqdze, ale pozostawcie mi
moich sprzedawcow, a w ciqgu kilku lat odzyskam wszystko.
ANDREW CARNEGIE

Dlugo si¢ nad tym zastanawialiémy i doszliSmy do wniosku, ze
w dzisiejszych czasach zawdd ten wykonuja w znacznej mierze lu-
dzie bez powolania. Sa na stanowisku sprzedawcy, bo akurat tam
najtatwiej mozna byto znalez¢ prace: ,,Potrzebowali, to poszedtem”,
,»Posztam, bo innej pracy nie udato mi si¢ znalez¢”. Czy dobrze, ze
tak si¢ dzieje? Niestety, bardzo Zle, z ogromna strata dla najbardziej

zainteresowanych, czyli klientow.

Takie podejscie powoduje, ze zatrudniony na stanowisku sprzedawcy
jest jedynie wyrobnikiem, bez krzty zapalu i wlasnej inicjatywy.
Przez to nie osiaga sukcesow, a jest jedynie sfrustrowany, co jeszcze

mocniej odstrasza od niego klientow.

W pracy handlowca nie ma nic za darmo i nie mozna jej wykonywac
od 6smej do szesnastej, a poézniej wroci¢ do domu i czekaé na ,,zastu-

zona” wyplate. Tutaj wszystko zalezy od Twojego zaangazowania



i checi. Twoje zarobki sa wynikiem podejscia do tego, co robisz kaz-

dego dnia.

Jezeli jest w Tobie wielkie pragnienie odniesienia sukcesu w tej
branzy i wierzysz w to, ze mozesz ten sukces osiagna¢ — to gratulu-
jemy, poniewaz jedna noga jeste$ juz prawdziwym handlowcem. Te-
raz do chegci wystarczy dodac cigzka prace i wkrotce zostaniesz MI-
STRZEM SPRZEDAZY.

A moze myslisz bardziej o zatozeniu wtasnej firmy — w takim razie
jeszcze lepiej, bo to wlasnie umiejgtnosci sprzedazowe wzniosg Cig
na wyzyny. Do wszystkich innych czynno$ci mozna zaangazowaé

kogo$ innego. Dobrym sprzedawca lepiej by¢ samemu.
Dla siebie badz twardy i nieugigty, wobec ludzi otwarty i pokorny.

Pamigtaj jednak, ze jezeli decydujesz si¢ na t¢ drogg, to nie ma tu
miejsca na rezygnacjg i brak cierpliwosci. Cofasz si¢, gdy poddajesz
si¢ cho¢by na jeden dzien. Tu kazda przegrana bitwa moze przetozy¢

si¢ na klgske catej wojny.

Dlatego zamiast wciaz analizowaé¢ swoje wnetrze i przezywaé na
nowo to, co Ci nie wyszto, szukaj mozliwo$ci wzigcia inicjatywy we
wlasne rece. Bierz na siebie odpowiedzialno$é i przestan si¢ migaé
od trudnych zadan czy decyzji. Wykaz si¢ etyka zawodowa i entuzja-
zmem. Dokonuj rzeczowych prezentacji swoich produktow i osia-

nie¢, a wedtug nas nie powiniene$ mie¢ problemu ze sprzedaza.
b



Przekonany? Czytaj dale;.

Sprzedaz — droga na skroty do kariery

Z ogoblnopolskiego badania: Sprzedaz: zmudna praca dla wytrwatych
czy droga do kariery?, moéwiacego o postrzeganiu zawodu sprzedaw-
cy w naszym kraju, wynika, ze to wlasnie pracownicy dzialu sprze-

dazy sa filarami firmy.

Polskie Stowarzyszenie Zarzadzania Sprzedaza przepytato grupe 239
menedzerow oraz 241 studentow. Wyniki badania zaskoczyty zarow-
no ekspertow tej branzy, jak i samych pracownikow. Do tej pory
sprzedawca kojarzyl si¢ bardziej z ekspedientem w sklepie osiedlo-
wym niz osoba majaca wplyw na kondycje firmy. Wigkszos¢ han-
dlowcow byta przekonana, ze ich zawod jest negatywnie odbierany

przez spoleczenstwo.

— W dzisiejszych realiach konkurencyjnego i nasyconego rynku fir-
ma nie moze liczy¢ na sukces, jesli nie ma sprawnego i dobrze zarza-
dzanego dziatu sprzedazy. Dla wigkszosci firm produkcyjno-ustugo-
wych stanowi on trzon dziatalno$ci — moéwi Michat Okon, dyrektor
ds. sprzedazy i marketingu w firmie Marvipol Development. — Do-
bry handlowiec potrafi tak sprzedawaé, ze firma w ogole nie odczu-
wa wahan koniunktury, a to jest szczegolnie wazne w branzy budow-
lanej. Najlepsi moi handlowcy sprzedaja po dziesig¢ mieszkan

W miesigcu.



Dawniej, kiedy kto§ mowit innym, ze zajmuje si¢ sprzedaza, byt za-
wstydzony, a moze nawet i zazenowany. Dzi$§ najlepsze firmy nie

wyobrazaja sobie swojego istnienia bez handlowcow.

Ciekawostka — wymagany dyplom sprzedawcy

W Stanach Zjednoczonych wiele firm w aplikacjach kandydatow na
stanowiska sprzedazowe doszukuje si¢ informacji o certyfikatach ta-
kich, jak Certified Sales Professional (CSP) czy Certified Professio-
nal Manufacturers’ Representative (CPMR).

Mozna oczekiwac, ze niebawem réwniez w Polsce dyplomy potwier-
dzajace umiejetnosci sprzedazowe kandydata beda powszechnie wy-

magane przez rekrutujacych.

Wedhug nas byloby to korzystne rozwiazanie, bo przeciez to whasnie
na sprzedawcy spoczywa najwigksza odpowiedzialno$¢. Dlaczego

wigc nie zatrudnia¢ tych, ktorzy si¢ w tym zawodzie specjalizuja?



Patent trzeci
Przygotowania himalaistéw

Prawdziwe przygotowanie to wydobycie czegos z samego sie-
bie, to zebranie i uporzqdkowanie wlasnych mysli, to piele-
gnowanie i ksztattowanie wiasnych przekonan.

DALE CARNEGIE

Czym jest przygotowanie

Pragniesz by¢ pewny siebie? Zatem zrob wszystko, co konieczne, by

to zdoby¢.
,,Doskonata mito$¢ usuwa legk™' — napisat apostot Jan.

Z przygotowaniem jest tak samo. Daniel Webster, znany moéwca, po-
wiedziat kiedys, ze lepiej byloby, gdyby stanat przed widownia nie-

kompletnie ubrany niz stabo przygotowany.

Pewien uznany na calym $wiecie szkoleniowiec tak powiedziat

o swoich studentach:

— Przeszkolitem setki przedstawicieli handlowych i wielu pracowni-

kow obstugi klienta. Ich gtéwny problem — to brak swiadomosci,

' 1J 4:18 (Biblia Tysiaclecia).
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jak wazna jest doglebna znajomos$¢ swoich produktow oraz zdobycie
takiej wiedzy jeszcze przed nawigzaniem kontaktu z klientem. Wielu
znich po prostu chciato dosta¢ produkt czy poznaé nazwe ustugi
11$¢ sprzedawac, ani przez chwilg nie pomysleli o doglebnej analizie
tego, co przyjdzie im proponowac. Wciaz musialem thumaczy¢: ,,Nie
zdobywasz catej tej wiedzy dla swojego klienta, ale dla siebie same-
go, dla swojej korzysci. Jesli poznasz swdj produkt od a do z, be-
dziesz go czu¢ w sposob, ktory trudno wytlumaczy¢. Bedziesz tak
pozytywnie natadowany, tak uzbrojony i umocniony w swoim podej-
sciu do tego, co robisz, ze klientom trudno ci bedzie si¢ oprzec,

a konkurencji pokonac¢”.

Jak wazne jest przygotowanie i odpowiednie podejscie do tematu,

przekonata si¢ Katarzyna, dyrektor biura nieruchomosci:

— Moje poczatki byly bardzo trudne, chociaz w poprzedniej firmie
mialam do czynienia bezposrednio z klientami, to sprzedaz okazata
si¢ ogromnym wyzwaniem. Pierwszy klient byt muzykiem i miat ab-
solutny stuch. Pokazatam mu trzydziesci trzy mieszkania i coraz
trudniej bylo mi uwierzy¢, ze cokolwiek mu sprzedam. Brak do-
$wiadczenia spowodowal, ze nie zadaltam mu odpowiednich pytan
(dotyczacych jego zawodu i zwigzanych z tym potrzeb). Klient zde-
cydowat sie na trzydzieste trzecie mieszkanie, jednak nie trwatoby to
tak dtugo, gdyby na samym poczatku pojawily si¢ wlasciwe pytania
z mojej strony. A tak niestety btadzitam wraz z nim bardzo dhugo.

UmeczyliSmy si¢ obydwoje, jednak nie dawatlam za wygrana

1"



i wreszcie udato sig trafi¢ w to, co zaspokoilo jego potrzeby. Mysl
o tym, ze mozna bylo to zatatwi¢ duzo wczesniej, nie dawata mi spo-

koju jeszcze przez dhugi czas.

Doswiadczona historyczka z Kanady, poproszona przez magazyn
»McClure” o napisanie krotkiego artykutu o transatlantyckim kablu
telegraficznym, pojechata az dla Londynu (!), by zdoby¢ potrzebne
informacje. Nastgpnie udala si¢ do Muzeum Brytyjskiego (!), by
przyjrze¢ si¢ r6znym rodzajom przewodow eklektycznych. Siggnetla
tez po ksiazki tematyczne. Na wlasne oczy widziata proces konstruk-
cji kabli, a to wszystko po to, aby pozna¢ wigcej faktow i poczué te-

mat.

Jej artykul, cho¢ kroétki, byt mocny i sugestywny.

Szes¢ godzin z oSmiu poswiec¢ na ostrzenie
siekiery
Mozesz osiqgnac wszystko, jezeli tylko pamietasz, ze potrzeba

na to wystarczajqco duzo czasu.
AUTOR NIEZNANY

Znam pewng historig, ktora mocno utkwita w moich myslach. Pa-
migtam ja jeszcze z czasOw, kiedy na temat sprzedazy nie wiedzia-

fam nic, ba, nawet nie chcialam wiedzie¢. Swoje miejsce widziatam
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zupelie gdzie indziej i przez mys$l mi nie przeszlo, ze moge tu ,,wy-

ladowaé”.

Historia méwi o wielkiej wytrwato$ci i glgbokim zrozumieniu stowa:
»przygotowanie”. Swego czasu mdj maz miat okazj¢ pracowac z nie-
zwyklym handlowcem, zupelie niepozornym, bardzo skromnym,

ale jak si¢ okazato, nad wyraz wytrwalym i znajacym swoja warto$¢.

Wspomniany handlowiec, potrzebowal az siedmiu lat niewiarygod-
nie cigzkiej pracy iogromnych wyrzeczen, aby sig¢ przebic i sta¢
kim$ zauwazalnym w swojej branzy. Ale nie to jest najbardziej inspi-
rujace. W calej tej historii najmocniej zdumiewa to, ze 6w cztowiek
NIGDY, ale to nigdy nie narzekat. Wolal mowi¢, ze bardzo go to

przeksztalca i jest to czas wielkiej nauki.

— Chciatem by¢ najlepszy, ale nie dla prestizu czy bogactwa, ale dla
zmian, ktore ten czas wyryl w moim charakterze. Dlatego wiedzia-

fem, Ze ta nauka jest mi potrzebna.

Niewiarygodne! Spoéjrz tylko na to nastawienie. Pomysl, ile mozna
byloby zdziata¢ z takim podej$ciem. Cho¢ bol na pewno przeszywat
go ogromny, on stal nieustraszony jak zotnierz na nocnej warcie. Po-
skromit siebie tak bardzo, ze obecnie jest jednym z najlepiej optaca-

nych ludzi w sprzedazy.

Madry cztowiek wie, ze nie marnuje czasu, przygotowujac sig. Wie

roOwniez, ze im lepsze przygotowanie (poznawanie zawodu, ucze¢sz-

13



czanie na szkolenia, kursy, czytanie ksigzek itd.), tym wigksze sa
szanse na sukces. Nawet kiedy inni méwia, ze juz wystarczy, ze juz
dos¢ si¢ przygotowates, nie daj si¢ zwies¢. Pracuyj i przygotowuj si¢
dalej. Az sam poczujesz, ze nadszedt czas, aby to przygotowanie wy-

korzystac i obroci¢ je w triumf.

Zotnierz na defiladzie

Zolnierzem stajesz sie w okopach, a nie na paradach wojskowych.
Stopnie zdobywasz na ¢wiczeniach, a nie na defiladach. Rzezbiarz,
ktoéry ma zamiar stworzy¢ arcydzieto, najpierw musi naostrzy¢ swoje

narzedzia.

Spadochroniarz moze podja¢ ryzyko skoku, poniewaz wczesniej
przygotowat si¢ do niego. Poswigcit czas na ¢wiczenia teoretyczne
i praktyczne, nauczyt sig, jak uzywac spadochronu. Dobre i staranne
przygotowanie zminimalizuje ryzyko wypadku. Aby Twdj skok ze
spadochronem si¢ udat, musisz zaptacic¢ okreslona ceng. Cena ta jest

przygotowanie!

Badz zdyscyplinowany w swoim osobistym zyciu, a na pewno osia-
gniesz sukces! Czy na pewno robisz to, co musisz robié, by zdoby¢
to, co chcesz? Czy przystawiles miar¢ do tego, co pragniesz osig-

gnac?

14



Wigkszo$¢ z nas chce otrzymac rzeczy wysnione bez spetnienia ja-
kichkolwiek warunkéw. Ludzie czesto marzg o wielkim sukcesie, ale
nie chca ponie$¢ zwiazanych z tym kosztow. Nie chea si¢ przygoto-
wac, aby osiagna¢ sukces, ale chca, by on sam przez przypadek si¢

pojawit.

Henry Ford powiedzial, Zze ,wlasnie przygotowanie jest sekretem

sukcesu”.

Bokser nie staje si¢ mistrzem na ringu, ale podczas codziennych tre-
ningdw! Zwycigstwo jest kwestia codziennego przygotowania, a nie

samych oczekiwan.

Leniuchowates o poranku, bedziesz przytapany
w petnym stoncu!

Zle jest wciaz leniuchowaé, ale jeszcze mniej roztropnie zostac przy-

lapanym na braku przygotowania.

Jesli nie przygotujesz si¢ na dzien jutrzejszy, nie zdobgdziesz tego,
co jest daleko. Jesli nie przygotujesz tego, co tatwe, nie zdobgdziesz
tego, co trudne. Jesli nie przygotujesz tego, co proste, nigdy nie osia-
gniesz rzeczy skomplikowanych. Jesli nie przygotujesz siebie, nigdy

nie bedziesz w stanie przygotowa¢ innych?.

2 Sh.Owens, Naostrz siekiere, Szczecin 2001.
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Przygotowanie to najwazniejsza lekcja, ktéra musisz sumiennie od-

robi¢.

W malej czy duzej sprawie zwycigstwo nalezy do tych, ktérzy anali-
zuja 1sa przygotowani. Przygotowanie pozwala zauwazy¢ okazje,

ktora dostrzega tylko pilni uczniowie.

Finalizacja Twojej transakcji zaczyna sig¢ przed uméwieniem jakiego-
kolwiek spotkania, ba, nawet wczesniej, zanim zadzwonisz do poten-

cjalnego klienta. Rozpoczyna si¢ w fazie przygotowan!

Styszale$§ kiedy$ o starozytnym chinskim medrcu Sun Zi, ktéry jest
autorem ksiazki nazwanej ,,ksiazka wszech czaséw” — Sztuka woj-

ny? Ten medrzec zyjacy w VI w. p.n.e. napisat: ,,Losy bitwy decydu-
ja sig z gory!”.

Tak samo jest w sprzedazy.

Jeden z wiodacych sprzedawcow towarzystw ubezpieczeniowych na
pytanie: ,,Jak przygotowuje si¢ pan do rozmoéw finalnych?”” odpowie-
dzial: ,,Moje przygotowanie polega na tym, ze juz z gory zaktadam,
iz w 6070 procentach rozméw bede musial walczy¢ o zamowienie,
bo klient bedzie chciat sobie jeszcze wszystko przemysle¢ albo cos$
mu si¢ nie bedzie podobato. Dlatego muszg by¢ bardzo dobrze przy-

gotowany”’.
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Magdalena Wysok, Grzegorz Wysok :: Patent sprzedawcy :: Ztote Mysli
Przygotowanie jest wazniejsze nawet od Twojego nastawienia, bo tak

naprawdg jezeli bedzie ono pelne, okolicznosci przestana mie¢ zna-

czenie.
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Dlaczego warto mie¢ petng wersje?

Patent Petng wersje ksigzki zaméwisz na stronie
wydawnictwa Ztote Mysli

Sprzedawcy http://www.zlotemysli.pl/prod/66

70/patent-sprzedawcy-magdalen

JA\'.r’\'?O%’G\RZE%pRZ | a_Wysok_htm|

PRZYPADEK NIE ISTNIEJE.
CHODZI O SPOSOB DZIALANI/



http://www.zlotemysli.pl/chomikujzlotemysli,darmowy-fragment/prod/6670/patent-sprzedawcy-magdalena-wysok.html?utm_source=zlotemysli&utm_medium=pdf&utm_campaign=darmowy-fragment
http://www.zlotemysli.pl/chomikujzlotemysli,darmowy-fragment/prod/6670/patent-sprzedawcy-magdalena-wysok.html?utm_source=zlotemysli&utm_medium=pdf&utm_campaign=darmowy-fragment
http://www.zlotemysli.pl/chomikujzlotemysli,darmowy-fragment/prod/6670/patent-sprzedawcy-magdalena-wysok.html?utm_source=zlotemysli&utm_medium=pdf&utm_campaign=darmowy-fragment
http://www.tcpdf.org

