
  
    [image: ]

  


  Arkadiusz Bednarski


  140 sekretów Mistrza Sprzedaży 


  
    Wszelkie prawa zastrzeżone. Nieautoryzowane rozpowszechnianie całości lub fragmentu niniejszej publikacji w jakiejkolwiek postaci jest zabronione. Wykonywanie kopii metodą kserograficzną, fotograficzną, a także kopiowanie książki na nośniku filmowym, magnetycznym lub innym powoduje naruszenie praw autorskich niniejszej publikacji.


    Wszystkie znaki występujące w tekście są zastrzeżonymi znakami firmowymi bądź towarowymi ich właścicieli.


    Autor oraz Wydawnictwo HELION dołożyli wszelkich starań, by zawarte w tej książce informacje były kompletne i rzetelne. Nie biorą jednak żadnej odpowiedzialności ani za ich wykorzystanie, ani za związane z tym ewentualne naruszenie praw patentowych lub autorskich. Autor oraz Wydawnictwo HELION nie ponoszą również żadnej odpowiedzialności za ewentualne szkody wynikłe z wykorzystania informacji zawartych w książce.


    Redaktor prowadzący: Barbara Gancarz-Wójcicka


    Projekt okładki: ULABUKA


    Wydawnictwo HELION 


    ul. Kościuszki 1c, 


    44-100 GLIWICE tel. 32 231 22 19, 32 230 98 63 


    e-mail: onepress@onepress.pl


    WWW: http://onepress.pl (księgarnia internetowa, katalog książek)


    Drogi Czytelniku! 


    Jeżeli chcesz ocenić tę książkę, zajrzyj pod adres

    http://onepress.pl/user/opinie/100mi2_ebook


    Możesz tam wpisać swoje uwagi, spostrzeżenia, recenzję.


    ISBN: 978-83-283-3774-9


    Copyright © Helion 2017


    
      
        	Poleć książkę


        	Kup w wersji papierowej


        	Oceń książkę

      

    


    
      
        	Księgarnia internetowa


        	Lubię to! » nasza społeczność

      

    

  


  Tę książkę napisałem specjalnie dla Ciebie. Zmierzaj i sięgaj zawsze tam, gdzie znajduje się źródło, z którego tryska wiedza i mądrość, bo to one zapewnią Ci życie, jakiego pragniesz.
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  Poznaję Mistrza Sprzedaży


  Gdy zaczynałem pracę jako sprzedawca, znajdowałem się na tak zwanym życiowym zakręcie. Straciłem pracę i przez dłuższy czas nie mogłem znaleźć żadnego zatrudnienia. Na moje aplikacje albo nie odpowiadano w ogóle, albo okazywało się, że moje doświadczenie i kompetencje są zbyt wysokie, abym mógł piastować niższe stanowisko, zaś innym razem były one zbyt niskie. W końcu po wielu miesiącach poszukiwań zdecydowałem się podjąć jedyną dostępną pracę — pracę sprzedawcy. Wynagrodzenie, które otrzymywałem, składało się tylko z prowizji, co oznaczało, że zarabiałem dopiero wtedy, gdy sfinalizowałem jakąś transakcję. Nie było to dla mnie komfortowe rozwiązanie, bo nie dość, że nie miałem żadnego doświadczenia w tej pracy, to dodatkowo postrzegałem ją jako coś, co będę musiał, a nie chciał robić. Zawsze uważałem, że sprzedawcy to ludzie, którym zwyczajnie się nie powiodło w życiu zawodowym, i zmuszeni przez sytuację ekonomiczną podjęli się tej właśnie pracy. Sytuacja, w jakiej się wtedy znalazłem, potwierdziła tylko moje wcześniejsze opinie.


  Po pierwszym tygodniu pracy, w którym nie udało mi się niczego sprzedać, pomyślałem, że to chyba nie jest jednak praca dla mnie. Po drugim, którego efektem był dalszy brak efektów, zacząłem się utwierdzać w tym przekonaniu. Pod koniec miesiąca, gdy wciąż nie podpisałem żadnej umowy sprzedaży, stwierdziłem, że dalsze próby i tak skazane są na porażkę.


  Dzisiaj, po wielu latach pracy jako sprzedawca, wiem jedno — utrata pracy, a następnie zatrudnienie się w charakterze sprzedawcy było najlepszym, co mogło mi się przydarzyć w życiu. Ta praca dała mi wszystko to, czego nieświadomie poszukiwałem w życiu.


  Sprzedaż dała mi pewność siebie, wiarę we własne siły, poczucie wartości, wiele nowych, wartościowych przyjaźni, wolność, dużo wolnego czasu i oczywiście takie dochody, jakich nigdy przedtem nie miałem, i których bym nie miał, zostając w swoim poprzednim, wyuczonym zawodzie.


  Gdy pojawiły się pierwsze trudności, zauważyłem, że wokół mnie pojawiły się osoby, które zamiast mnie wspierać i pomóc mi w rozwiązaniu problemów, utwierdzały mnie w przekonaniu, że te problemy są naturalne i trzeba je zaakceptować.


  • Klienci odmawiają spotkania się z tobą? To normalne, bo są trudni.


  • Nie udało ci się od kilku tygodni sfinalizować żadnego spotkania? Jest tak, bo ludzie nie mają pieniędzy.


  • Klienci mają wiele obiekcji, z którymi nie umiesz sobie poradzić? To jasne, bo są złośliwi.


  • Klient w ostatniej chwili odwołuje spotkanie handlowe? Oczywiście, w sprzedaży niczego nie da się przewidzieć.


  • Nie zarobiłeś w tym miesiącu tyle, ile potrzebujesz? A czego się spodziewałeś? Znajdź sobie normalną pracę.


  Wszyscy świetnie wiedzieli, co jest dla mnie najlepsze. A najlepsze było utwierdzenie mnie w tym, że jak jest źle, to jest dobrze, bo tak po prostu jest. Bo klienci są trudni, bo sprzedaż to najgorsza praca pod słońcem, bo ludzie nie mają pieniędzy i nie interesują ich produkty, które sprzedaję, bo jest kryzys, bo, bo, bo. Na szczęście szybko zrozumiałem, że to tylko wymówki. Wymówki dla tych, którzy nie radzą sobie i wytłumaczeń swoich porażek szukają poza sobą. Niewiele brakowało, a sam także wpadłbym w tę pułapkę i w ten rytm obarczania ludzi i okoliczności za to, co mi się przydarza.


  Dlaczego pozostałem w sprzedaży, mimo że początki były tak trudne?


  No cóż, miałem wiele szczęścia, że pewnego czerwcowego dnia, siedząc przy stoliku pogrążony w niezbyt pozytywnych myślach i popijając kawę, usłyszałem nagle słowa:


  Myślenie może prowadzić co najwyżej do wniosków, natomiast działanie do sukcesów.


  Gdy spojrzałem w prawo, zobaczyłem mężczyznę w średnim wieku, który uśmiechał się do mnie.


  — Pan mówił do mnie? — zapytałem zdziwiony.


  — Tak, do pana — odparł niewzruszony. — Widzę, że pan rozmyśla i wnioski, które z tych rozmyślań płyną, nie są dla pana pozytywne, nie dają panu siły ani energii, nie poprawiają panu nastroju…


  Tego popołudnia spotkałem najważniejszą osobę w moim życiu, z którą dane było mi się zaprzyjaźnić i której nauki wpłynęły na to, że dzisiaj jestem jednym z najlepszych sprzedawców w kraju. Miał swoje imię i nazwisko, mieszkał w tym samym mieście, w którym mieszkałem wtedy też i ja. Był człowiekiem z krwi i kości, jednak ja nazwałem go Mistrzem Sprzedaży. Znał wszystkie sposoby dystrybucji, pracował w wielu branżach na trzech kontynentach, a jego miesięczne dochody równały się moim kilkuletnim dochodom. Owego czerwcowego popołudnia, gdy opowiedziałem mu swoją historię, powiedział mi, że jeżeli wysłucham jego rad i je zastosuję, nie tylko pozostanę w zawodzie, ale stanę się jednym z najlepszych sprzedawców w kraju. Wprawdzie od tego dnia i pierwszych słów nieznajomego minęło już wiele lat, ale ja wszystko to, co mi mówił, skrzętnie zapisywałem. Teraz, gdy nie pracuję już tak aktywnie jak kiedyś, a on być może sprzedaje nieruchomości na antypodach, postanowiłem w jednym miejscu zebrać wszystko to, czego się od niego nauczyłem.


  Wszystko zawarłem w cienkiej książeczce, którą zawsze noszę przy sobie. Mimo że wiele razy czytałem zawarte w niej słowa, wciąż do nich wracam i wciąż odkrywam coś nowego. Pewne stwierdzenia na pierwszy rzut oka mogą się wydawać proste i banalne, inne mogą brzmieć jak ogólnie znane prawdy, jeszcze inne mogą sprawiać wrażenie nie związanych z tematem sprzedaży. Jednak po latach wiem, że każde słowo, które powiedział mi Mistrz Sprzedaży, miało swój sens, tylko to ja nie byłem jeszcze na nie gotowy. Teraz coraz więcej z nich rozumiem i co najważniejsze — stosuję w praktyce.


  Mistrz Sprzedaży miał jedną zasadę, którą powtarzał tak często, że utkwiła w mojej głowie na zawsze i stała się częścią mnie:


  Nieważne, ile wiesz, nieważne, jak wiele rozumiesz, ważne, co z tego stosujesz w praktyce.


  Mistrz Sprzedaży miał prostą metodę. Zawsze mówił krótko i esencjonalnie. Nie marnował słów. Dlatego przekazuję jego słowa dokładnie tak, jak je wypowiadał. Niektóre nie wymagają tłumaczenia lub rozszerzania. Zaś do tych, które tego wymagają, dołożyłem w jego imieniu odpowiedni opis.


  Ja stałem się wybitnym sprzedawcą dzięki zastosowaniu rad Mistrza Sprzedaży. Ty możesz osiągnąć to samo. Jeżeli ja to potrafiłem, Ty potrafisz tym bardziej.


  PS


  Niedawno, porządkując stare rzeczy w pomieszczeniu gospodarczym, w jednej ze starych walizek znalazłem pudełko. W pudełku pod zdjęciami z wakacji sprzed lat leżały pożółkłe kartki papieru. Zacząłem je czytać…


  Jakież wielkie było moje zdziwienie, gdy okazało się, że zawierają one zapiski z moich spotkań z Mistrzem Sprzedaży. Spisałem je i zadzwoniłem do wydawnictwa. I w ten oto sposób mogę Ci, drogi Czytelniku, przekazać wszystko to, czego nauczyłem się od Mistrza Sprzedaży. Ponieważ sekretów było o wiele więcej niż sto, postanowiłem, że dokonam kilku zmian w układzie i tytułach poprzednich rozdziałów, aby w pełni i właściwie oddać przekaz Mistrza Sprzedaży.


  Częstochowa, 15 stycznia 2017 r.


  


  
    Rozdział 1. Czym jest sprzedaż?


    
      001. Sprzedaż to nie nauka, tylko sztuka


      Nie można porównać sprzedaży do gotowania potrawy czy rozwiązywania równania chemicznego, w przypadku których musimy trzymać się określonego przepisu. Czasami etap nawiązywania kontaktu może trwać przez kilka spotkań. A bywa też i tak, że już po kilku zdaniach Twój potencjalny klient jest gotowy do zakupu i dalsze badanie potrzeb bądź prezentacja nie mają sensu.


      To między innymi dlatego wciąż nie ma szkoły, która by kształciła profesjonalnych sprzedawców.


      
        002. Sprzedaż to gra, w której odgrywamy różne, często zmienne role


        Sprzedaż niczym nie różni się od tego, co robimy w życiu. W życiu odgrywamy różne role. W życiu jesteśmy rodzicami i dziećmi, nauczycielami i uczniami, karzącymi i karanymi, chwalącymi i chwalonymi. Czasami musimy zwolnić, czasami przyspieszyć. Czasami musimy polegać na kimś, a czasami ktoś musi polegać na nas. Podobnie jest w sprzedaży. Są takie chwile, gdy musimy przejąć inicjatywę, i takie, gdy musimy pozostawić ją w rękach klienta. Są chwile, gdy musimy zamilknąć, i takie, gdy musimy coś powiedzieć. Są także momenty, gdy trzeba przejąć inicjatywę i sfinalizować sprzedaż. Są i takie, gdy nie należy finalizować jej na siłę.


        Ta gra jest dla Ciebie na tyle prosta, na ile prosta jest gra zwana życiem, lub na tyle trudna, na ile życie jest trudne. Są jednak pewne zasady, na których 



Ciąg dalszy dostępny w wersji pełnej.

  


  
    Rozdział 2. Nastawienie i motywacja

Dostępne w wersji pełnej.

  


  
    Rozdział 3. Wiedza i umiejętności

Dostępne w wersji pełnej.

  


  
    Rozdział 4. Trendy

Dostępne w wersji pełnej.
Dostępne w wersji pełnej.
Dostępne w wersji pełnej.
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