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      Dedykuję tę książkę osobie, która odmieniła moje życie.

      Mojemu mentorowi Anthony’emu Robbinsowi. Dziękuję Ci, Tony.


      I dedicate this book to the person who changed my life.

      To my mentor Anthony Robbins. Thank you Tony.

    


    
      Wprowadzenie

      Czym różni się mistrz od arcymistrza?


      Zawsze, kiedy oglądałem zawody sportowe w pływaniu, biegu na 100 metrów lub biegu zjazdowym, zastanawiałem się, na czym polega fenomen wygrywania. Jak to się dzieje, że ten, który wygrywa, jest zaledwie o kilka lub kilkadziesiąt setnych sekundy szybszy od tego, który dociera do mety na czwartym miejscu? Ten pierwszy przechodzi do historii jako mistrz olimpijski lub świata, a o tych czwartych wszyscy szybko zapominają.


      Dlaczego jedni są tymi pierwszymi, a inni tylko tymi czwartymi?


      Gdzie tkwi tajemnica?


      Pracując jako sprzedawca, kierując sieciami sprzedaży, szkoląc innych oraz rozmawiając w wieloma wybitnymi sprzedawcami, zaobserwowałem, że sportem i sprzedażą rządzi ta sama reguła...


      Celem tej książki nie jest nauczenie lub przypomnienie mniej czy bardziej skutecznych technik sprzedaży. Jej zadaniem jest pokazanie różnicy pomiędzy byciem bardzo dobrym a wybitnym sprzedawcą.


      To nie jest książka dla tych, którzy chcą się nauczyć sprzedawać, bo nie mają nic lepszego do roboty.


      To nie jest książka dla tych, którzy chcą się dowiedzieć czegoś na temat technik sprzedaży.


      To nie jest książka dla tych, którzy chcą się dowiedzieć czegoś nowego.


      To nie jest kolejna książka do czytania w łóżku czy autobusie.


      To nie jest książka, dla tych, którzy w sprzedaży poszukują łatwego zarobku.


      To książka dla tych, którzy sprzedają, robią to dobrze, ale wciąż nie osiągnęli tego pułapu, który daje satysfakcję bycia najlepszym.


      Jeżeli należysz do tej grupy osób, jest to książka dla Ciebie.


      Dlaczego jedni są tymi pierwszymi, a inni tylko tymi czwartymi?


      Gdzie tkwi tajemnica?


      Dlaczego warto być wybitnym sprzedawcą, a nie godzić się na bycie tylko bardzo dobrym?


      Jak wiadomo, w sporcie ten wybitny dostaje złoty medal, drugi srebrny, trzeci brązowy, a czwarty nic! Podczas ostatniej olimpiady w Pekinie w zawodach pływackich na 50 metrów stylem dowolnym mistrzyni olimpijska Britta Steffen uzyskała czas 24,06 sekundy, zaś pływaczka, która zajęła czwarte miejsce, przypłynęła 21 setnych sekundy później!!!


      Pomyśl, ile jest osób, które nawet nie zakwalifikowały się do finału, a ich czas był raptem o niecałą sekundę gorszy od mistrzyni olimpijskiej!


      Podobnie jest w sprzedaży.


      
        	Słabi handlowcy szybko rezygnują lub są zwalniani.


        	Dobrzy handlowcy zarabiają przeciętnie.


        	Bardzo dobrzy handlowcy zarabiają dobrze.


        	Świetni handlowcy zarabiają bardzo dobrze.


        	Wybitni handlowcy... nie mają żadnych limitów wynagrodzeń!

      


      Fakty? Proszę!


      Wybitni handlowcy pracujący w Polsce zarabiają ponad sto tysięcy złotych miesięcznie. Jednak najciekawsze jest to, że nie ma żadnych ograniczeń ich zarobków. Równie dobrze mogą zarabiać trzysta, czterysta i więcej tysięcy w miesiącu. Nie ma limitów.


      Z drugiej strony ci, którzy są dobrzy, zarabiają tyle, że wystarcza im na bieżące utrzymanie siebie i rodziny, mimo że pracują w tej samej firmie.


      Zwróć uwagę na to, że mówimy o Polsce, a nie o Stanach Zjednoczonych, Wielkiej Brytanii, Niemczech czy Japonii...


      Jak zatem stać się wybitnym sprzedawcą?


      Zapraszam Cię do przeczytania tej nieco innej książki o sprzedaży.

    

  


  
    


    
      Rozdział 1

      Sukces w sprzedaży? Prostsze, niż może się wydawać


      Wszystko trzeba robić tak prosto, jak to tylko jest możliwe, ale nie prościej.
— Albert Einstein


      Dwie metody na osiągnięcie sukcesu w sprzedaży


      Bardzo lubię sięgać do sportu jako źródła niewyczerpanej motywacji, siły i wsparcia w trudnych chwilach. Czy wiesz, że w roku 1912 rekord świata w skoku wzwyż wynosił równo 2 metry? Potrzeba było aż osiemdziesięciu jeden lat, aby Javier Sotomayor przeskoczył poprzeczkę zawieszoną na wysokości 2,45 metra, udowadniając tym samym, że możliwości człowieka są o wiele większe, niż mogłoby się wydawać.


      Stało się to jednak 81 lat później. Nie w rok, miesiąc, tydzień, dzień czy godzinę. Był to powolny i stopniowy proces. Nikt nie jest w stanie z dnia na dzień tak rozwinąć swoich umiejętności i techniki, aby poprawić rekord o 45 centymetrów. Na to potrzeba wielu lat treningów.


      Spotkałem w swoim życiu bardzo wielu sprzedawców, którzy chcieli szybko osiągnąć rewelacyjne wyniki, a po kilku miesiącach nikt nie pamiętał ich nazwisk. Albo sami stawiali sobie zbyt wygórowane wymagania, albo pozwolili, aby inni ludzie wywierali na nich tak silny nacisk, że czuli się w obowiązku spełniać ich oczekiwania.


      Jeżeli postawisz sobie poprzeczkę na wysokości 2,45 metra, a mentalnie i fizycznie jesteś przygotowany na to, że możesz przeskoczyć ją wtedy, gdy znajduje się najwyżej na wysokości dwóch metrów, to podejmując próbę skoku, możesz się spodziewać jedynie kontuzji — i to zarówno fizycznej, jak i psychicznej.


      Ale co zrobić, jeżeli bardzo chce się odnieść sukces w sprzedaży?


      Masz dwa wyjścia:


      
        	Albo zwiększysz intensywność ćwiczeń, co najprawdopodobniej doprowadzi do „kontuzji” i szybkiego końca kariery.


        	Albo zrobisz to, co wydaje się rozsądniejsze: obniżysz poprzeczkę, czyli — innymi słowy — na nowo określisz, czym dla Ciebie jest sukces.

      


      Różne definicje sukcesu


      Tak naprawdę bowiem nie ma czegoś takiego jak jasno zdefiniowane pojęcie sukcesu.


      Kto Twoim zdaniem osiągnął większy sukces? Ktoś, kto został wybrany przez naród do pełnienia odpowiedzialnej i prestiżowej funkcji, a tak naprawdę przynosi krajowi tylko wstyd? A może ktoś, kto przegrał wybory, ale cieszy się zaufaniem całego narodu oraz dalej z godnością reprezentuje interesy kraju na arenie międzynarodowej i jest szanowanym ekspertem?


      A może większy sukces odniosła osoba, która jest gwiazdą kina światowego, ale nie potrafi poradzić sobie z własnymi emocjami i nadużywa narkotyków oraz alkoholu, wyrządzając krzywdę sobie i swoim najbliższym? A może jest nią pracowniczka fundacji, która nie została sławną aktorką, ponieważ ratując obcej osobie życie, przypłaciła to własnym zdrowiem?


      Jaka jest definicja sukcesu? Kto określa, czy odniosłeś sukces, czy też nie?


      Otóż tę definicję wyznaczasz sobie Ty sam!


      Jeżeli Twoja definicja sprawia, że stawiasz przed sobą zbyt wygórowane wymagania, które muszą być spełnione, abyś czuł, że osiągnąłeś sukces, to zadanie to może być trudne lub wręcz niemożliwe do zrealizowania. To zaś sprawi, że starając się ów sukces osiągnąć, będziesz przez cały czas ponosił porażki. Będziesz się coraz bardziej starał, dłużej pracował, poszukiwał zewnętrznych źródeł motywacji czy dopingu i... nic. Sukces nadal będzie poza Twoim zasięgiem.


      Nie ma w tym magii. Jest tylko proste równanie: 2+2 nigdy nie da 100. 2+2+2+2 także nie da tego wyniku. Dopiero: 2+2+2+2+2+2+2+2+2+2+2+2+2+2+2+2+2+2+2+2+2+2+2+2+2+2+2+2+2+2+2+2+2+2+2+2+2+2+2+2+2+2+2+2+2+2+2+2+2+2 da oczekiwany wynik.


      Jeżeli „2” symbolizuje zamkniętą sprzedaż, a „100” — określony poziom Twoich miesięcznych zarobków lub sprzedanych towarów[1] w danym miesiącu, to pomyśl, ile musisz przeprowadzić spotkań, ile odbyć rozmów telefonicznych i jaką przejrzeć bazę. Na pewnym poziomie posiadanych kompetencji, czasu oraz narzędzi jest to po prostu niemożliwe.


      Przecież to Ty sam wyznaczasz swoją definicję sukcesu. Może zamiast się męczyć, załamywać i doprowadzać do frustracji, lepszym rozwiązaniem będzie jej zmiana?


      Postaw sobie inne wymagania: takie, które przy stosunkowo niewielkim wysiłku będziesz w stanie spełnić.


      Pomyśl, jak byś się czuł, gdyby Twoja definicja mówiła, że odniosłeś w danym dniu sukces, jeżeli nauczyłeś się choćby jednej rzeczy? Jak byś się czuł, gdybyś w ramach tej definicji określił, że jeżeli w danej sytuacji (w przypadku kontaktów biznesowych, relacji z nowymi klientami, oddalania obiekcji, zadawania lepszych pytań) czegoś się nauczysz, to odniosłeś sukces?


      Jak często mógłbyś wtedy się nim cieszyć i jak bardzo chciałbyś go osiągnąć? Czy byłby wówczas w Twoim zasięgu, czy nie? Czy w ogóle mógłbyś przeżyć dzień bez choćby jednego sukcesu? Odpowiedź jest oczywista.


      Wiele osób twierdzi, że w ten sposób zaniża się poziom wymagań w stosunku do samych siebie, co wpływa na obniżenie ambicji. Czy jest to jednak prawda?


      Czy rzeczywiście obniżasz swoje standardy, zmieniając definicję sukcesu, aby stał się łatwiejszy do osiągnięcia? Aby odpowiedzieć na to pytanie, wróćmy jeszcze raz do sportu.


      W roku 1952 angielski maratończyk Jim Peters ustanowił rekord świata, przebiegając dystans 42,195 kilometra w 2 godziny, 20 minut i 42 sekundy. Rekord ten poprawiał jeszcze trzy razy, aż osiągnięty przez niego w roku 1954 wynik 2:17:39 pozostawał nieosiągalny przez kolejne cztery lata. W ciągu dwóch lat Jim Peters cztery razy ustanawiał rekord świata, poprawiając swój wynik o ponad 3 minuty! Niemniej aktualny oficjalny rekord (z roku 2003) to rezultat prawie o 13 minut lepszy od wyniku Petersa z 1954 roku...


      Czy gdyby Jim Peters postawił sobie za cel osiągnięcie czasu poniżej 2 godzin i 5 minut, wzbudziłby w sobie tyle wewnętrznej motywacji, aby tego dokonać? Gdyby wyznaczył sobie tak ambitny cel, czy udałoby mu się go zrealizować? Nie, bowiem potrzeba było prawie pół wieku, aby taki rezultat został osiągnięty. Mimo to był on największym biegaczem swych czasów, a jego wkład w historię i rozwój lekkoatletyki jest bezsprzeczny.


      Większość osób niewłaściwie rozumie, czym rzeczywiście jest motywacja i w jaki sposób działa. Ludzie stawiają sobie zbyt wygórowane cele i takie wymagania, że sprostanie im często staje się niemożliwe. Nie można oczywiście akceptować przeciętności. Jeśli jednak skojarzysz łatwo osiągalny cel z sukcesem i za każdym razem, kiedy go osiągniesz, będziesz odczuwał radość i spełnienie, to wykorzystasz mechanizm bólu i przyjemności, który steruje naszym życiem.


      Kiedy Twój umysł dostrzeże, że ilekroć osiągasz cel, otrzymujesz nagrodę, szybko wykształci się prosty mechanizm:
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      Dzięki temu, że będziesz częściej osiągał założone cele, zaczniesz mieć więcej pewności siebie i wiary w swoje możliwości. Wtedy zaś zaczniesz wyznaczać sobie większe i ambitniejsze zadania, ponieważ będziesz wiedzieć, że i tak — niezależnie od tego, co się stanie — odniesiesz sukces. Czy przypadkiem nie o to nam w życiu chodzi?


      Nie wierzysz, że tak to działa? Dobrze. Podam przykład samego siebie. Czytasz właśnie moją czwartą książkę. Jeszcze sześć lat temu moim największym marzeniem nie był samochód, dom czy wycieczka do Australii, tylko napisanie książki. Przed czterema laty wyznaczyłem sobie cel, że w ciągu dziesięciu lat napiszę trzy książki, mimo że nie miałem żadnego pomysłu na pierwszą.


      Dwa lata później napisałem pierwszą i od razu znalazłem wydawcę. Czy to był sukces? Zapewne powiesz: tak. Otóż nie! Nie dla mnie. Ja chciałem, aby ta książka stała się bestsellerem! Byłem zły, rozczarowany i musiałem wiele pracować, aby przestać myśleć o tej „porażce”. Rok później wydałem kolejną książkę z nastawieniem, że ta to już na pewno trafi na listy bestsellerów i będzie na wystawach wszystkich większych księgarni. Znów spotkało mnie rozczarowanie. Nie pomogły przekonywania wydawców, że moje książki sprzedają się bardzo dobrze i nie mam powodów do narzekań. Jak na pozycje z zakresu samorozwoju wyniki nie budzą żadnych niepokojów. Ale ja byłem niespokojny i niezadowolony. W końcu stwierdziłem, że muszę zmienić definicję sukcesu w tym zakresie. W rok później napisałem książkę, która w ciągu trzech tygodni znalazła się na liście bestsellerów i nadal się na niej utrzymuje. Jestem bardzo zadowolony, ale gdyby się nie znalazła, nie miałoby to na mnie żadnego negatywnego wpływu. Dla mnie najważniejsze jest to, żeby moje książki dostarczały czytelnikowi praktyczną wiedzę, którą będzie mógł wykorzystać, i aby czytanie sprawiało mu przyjemność, pobudzało do myślenia i przede wszystkim do działania.


      Zmieniłem definicję i osiągnąłem sukces, o jakim marzyłem kiedyś. Czy to nie dziwne? Czy nie daje do myślenia?


      Zrób pierwszy krok. Zastanów się przez chwilę nad tym, jaka jest Twoja obecna definicja sukcesu w sprzedaży?


      Co musi się stać, abyś wychodząc ze spotkania z klientem, mógł powiedzieć: „odniosłem sukces”?


      Napisz:


      ..............................................................................................................................


      ..............................................................................................................................


      ..............................................................................................................................


      ..............................................................................................................................


      Co musi się stać, abyś po powrocie do domu mógł powiedzieć: „odniosłem sukces”?


      Napisz:


      ..............................................................................................................................


      ..............................................................................................................................


      ..............................................................................................................................


      ..............................................................................................................................


      Co musi się stać, abyś otrzymując wynagrodzenie za swoją pracę, mógł powiedzieć: „odniosłem sukces”?


      Napisz:


      ..............................................................................................................................


      ..............................................................................................................................


      ..............................................................................................................................


      ..............................................................................................................................


      Przyjrzyj się tym definicjom...


      Czy pomagają Ci odnieść sukces, czy nie? Uaktywnij swój umysł krytyczny. Czytaj te definicje, jakby napisał je ktoś inny. Ktoś, kto prosi Cię o pomoc, bo czuje, że jego definicje sukcesu mogą go osłabiać.


      Jeżeli odkryłeś taką definicję, która Cię osłabia, organiczna czy wstrzymuje — stwórz nową. To tylko Twoja definicja, możesz ją zmienić w każdej chwili.


      Oto przykłady definicji, które rozwijają:


      Na tym spotkaniu z klientem odniosłem sukces, ponieważ:


      · nauczyłem się, jak oddalać obiekcje;


      · wzrosła moja pewność siebie;


      · podjąłem wyzwanie i poradziłem sobie;


      · znów koryguję swoje błędy.


      Teraz stwórz własne definicje:


      ..............................................................................................................................


      ..............................................................................................................................


      ..............................................................................................................................


      ..............................................................................................................................


      ..............................................................................................................................


      ..............................................................................................................................


      Tyle na temat sukcesu. Jednak sukces ma swoje przeciwieństwo zwane porażką.


      Pamiętaj, że sukces wynika z umiejętności dokonania właściwego osądu. Właściwy osąd jest efektem posiadanego doświadczenia. A doświadczenie jest wynikiem dokonywania złych osądów. Dlatego nie ma sukcesu bez porażki. Najlepsi baseballiści trafiają w piłkę w 30% przypadków. Zatem w 70% przypadków ich działania są nieskuteczne. Są częściej nieskuteczni niż skuteczni!


      Cały świat jest tak zbudowany, że energia w większości się marnuje, a tylko jej część zostaje spożytkowana: Ziemia jest zapewne jedyną (albo przynajmniej należy do nielicznych) wśród niezliczonej liczby planet we wszechświecie, na której istnieje życie. Drzewo wyrasta z jednego nasiona, a rozsiewanych są tysiące. Człowiek powstaje z jednego plemnika, chociaż udział w zapłodnieniu biorą miliony. Aby znaleźć bryłkę złota, trzeba przesiać miliony ziaren piasku. Żarówka, która być może świeci teraz nad Twoją głową, wydziela 80% wytwarzanej przez siebie energii w postaci ciepła. Aby sprzedać jakiś produkt, trzeba przeprowadzić wiele spotkań, a aby umówić się na spotkanie, niejednokrotnie trzeba zadzwonić do kilkudziesięciu osób...


      Świat jest tak skonstruowany, jednak mechanizmy bólu i przyjemności oraz warunkowania, które „zawładnęły” naszymi nieświadomymi zachowaniami, sprawiają, że trudno dopuścić do głosu świadomą część umysłu. Dzieje się tak dlatego, że mimo iż wiem, że jedzenie chipsów jest niezdrowe, i tak je zjadam, bo mi smakują i sprawia mi to przyjemność.


      Mimo że znam statystyki sprzedaży, które jednoznacznie pokazują, że trzeba wydzwonić wiele godzin i odbyć wiele spotkań, aby sprzedać swój towar, i tak jestem rozczarowany lub zły, że nie udało mi się umówić po jednej rozmowie i sprzedać na każdym z trzech spotkań, które w danym dniu odbyłem.


      Co można z tym zrobić? Podobnie jak w przypadku sukcesu — możesz zmienić definicję.


      Jak by to było, gdybyś sukces mógł osiągać łatwo, a porażka przychodziła Ci trudno? Jeżeli Twoja nowa definicja brzmi np.: „osiągam sukces wtedy, gdy znów koryguję swoje błędy”, to czy możesz ponieść porażkę? To trudne, ponieważ aby tak się stało, musiałbyś niczego się nie nauczyć, a to raczej niemożliwe.


      Prawda jest taka, że większość ludzi wyznacza próg sukcesu na bardzo wysokim poziomie, natomiast porażki — na bardzo niskim.


      Jeżeli handlowiec definiuje sukces jako podpisanie kontraktów z największymi firmami w branży oraz przekraczanie planu sprzedaży w każdym miesiącu, a porażką jest dla niego to, że po raz drugi nie udało mu się umówić na spotkanie z klientem, jest narażony na frustrację, która może wywołać niechęć do pracy. Zwróć uwagę, jak trudno będzie mu osiągnąć sukces, a jak łatwo o niepowodzenie[2].


      Ile tak zdefiniowanych porażek każdy z nas przeżył zarówno w życiu osobistym, jak i zawodowym?


      Przy takich przekonaniach prawdopodobieństwo przeżycia porażki jest o wiele większe niż sukcesu. I właśnie dlatego tak niewiele osób osiąga znaczący sukces społeczny i zawodowy.


      Powtórzę to raz jeszcze: niepowodzenia są naturalnymi etapami na drodze do sukcesu i trzeba je zaakceptować. Żywymi tego przykładami są kariery Tomasza Edisona, Abrahama Lincolna, Mahatmy Gandhiego, Kirka Douglasa, Ronalda Reagana, Nelsona Mandeli, Sylwestra Stalone’a, Steva Fosseta i wielu innych.


      Możesz zmienić definicję porażki, podobnie jak zrobiłeś to z definicją sukcesu.


      Oto przykłady definicji, które rozwijają:


      Na tym spotkaniu z klientem poniosłem porażkę, ponieważ:


      · nie wyciągam żadnych wniosków;


      · poddałem się, nie podejmując żadnych działań;


      · nie uczę się na własnych błędach;


      · nie słuchałem tego, co klient mówił;


      · pozwoliłem sobie na uprzedzenia.


      Sprawdź, jak to działa w Twoim przypadku.


      Odpowiedz sobie na pytanie: Co musi się stać, abyś wychodząc ze spotkania z klientem, powiedział: „poniosłem porażkę”?


      Napisz:


      ..............................................................................................................................


      ..............................................................................................................................


      ..............................................................................................................................


      ..............................................................................................................................


      Przyjrzyj się tej definicji...


      Czy sprawia, że łatwiej ponosisz porażkę, niż odnosisz sukces? Uaktywnij swój umysł krytyczny. Przeczytaj tę definicję, jakby napisał ją ktoś inny. Ktoś, kto prosi Cię o pomoc, bo czuje, że jego definicja porażki może go osłabiać. Jeżeli napisałeś, że porażka jest wtedy, kiedy czegoś nie sprzedasz, to uwzględniając średnią z wielu branż, która pokazuje, że sprzedaż jest finalizowana na co piątym spotkaniu, prawdopodobieństwo, że poniesiesz porażkę, wynosi 80%! Zatem w większości przypadków spotkanie z klientem skończy się niepowodzeniem!


      Cóż za motywacja! Naprawdę na tym Ci zależy?


      Naprawdę świadomie chcesz skazać się na niepowodzenie?


      Przecież to nie ma sensu!


      Jeden z najlepszych graczy w koszykówkę — Michael Jordan — w swoim najlepszym sezonie zza linii trzech punktów uzyskał w rzutach odsetek trafień równy 37,6%. Jak być może wiesz, takie rzuty często w ostatniej sekundzie decydują o losie meczu. W 62,4% przypadków Jordan chybiał! A jednak rzucał i jego drużyna wygrywała mecze. Czy powiesz o Jordanie, że mu się nie udało? Czy według Ciebie to człowiek, który ponosił porażki?


      Spójrz na swoją definicję.


      Jeżeli odkryłeś taką definicję, która Cię osłabia, organiczna czy wstrzymuje — stwórz nową. To tylko Twoja definicja, możesz ją zmienić w każdej chwili.


      Twoja nowa definicja:


      Co musi się stać, abyś wychodząc ze spotkania z klientem, powiedział: „poniosłem porażkę”?


      Napisz:


      ..............................................................................................................................


      ..............................................................................................................................


      ..............................................................................................................................


      ..............................................................................................................................


      Proponowana metoda może Ci się wydawać nieco podejrzana. Pytasz może: „Jak to? Mam tak sobie powiedzieć i gotowe?”.


      W wielu przypadkach wystarczy uświadomić sobie, że wyrządzamy sobie krzywdę, jednak niekiedy konieczne jest przeprowadzenie głębszej analizy. W tym miejscu mogę Cię odesłać do mojej pierwszej książki, w której ten proces szczegółowo opisuję[3].


      Nawet jeżeli raz dokonasz zmiany, to i tak nie wystarczy. Bardzo szybko bowiem możesz powrócić do swoich poprzednich definicji. Dlatego powinieneś je utrwalić przez warunkowanie. Ilekroć pomyślisz o sukcesie lub znajdziesz się w sytuacji, w której odczujesz, że poniosłeś porażkę, powtarzaj sobie w duchu: „Znów osiągnąłem sukces, bo…”.


      Codziennie przed zaśnięciem, kiedy przed Twoimi oczami przewijają się obrazy minionego dnia, a w głowie kłębią się różne myśli, dokonaj podsumowania sukcesów, które w tym dniu odniosłeś. Zastanów się przez chwilę, co Ci to dało i jak wykorzystasz to w przyszłości. Co zmienisz w swoim zachowaniu, w sposobie myślenia, w pracy, w relacjach z ludźmi oraz w sposobie patrzenia na świat?


      Konsekwencja


      We wprowadzeniu do tej książki napisałem, że jej celem nie jest nauczenie lub przypomnienie mniej czy bardziej skutecznych technik sprzedaży. Jej celem jest pokazanie różnicy pomiędzy byciem bardzo dobrym a wybitnym sprzedawcą.


      Jedną z najważniejszych cech, które sprawiają, że jedni sprzedawcy uzyskują wybitne wyniki, a inni tylko bardzo dobre, jest konsekwencja.


      Mieszkałem w 27 różnych miejscach, pracowałem w kilkunastu branżach i kilkunastu zawodach. Wielokrotnie zmieniałem swoje życie, a każda z tych zmian kosztowała mnie bardzo dużo zarówno w wymiarze finansowym, jak i emocjonalnym. Zawsze tam, gdzie byłem, zostawiałem kawałek siebie. Przez większość życia byłem osobą bardzo niecierpliwą i chciałem bardzo szybko widzieć efekty swoich działań. Aby jednak zbudować coś solidnego, potrzebne są określone umiejętności, zaangażowanie oraz czas. Wiele razy, kiedy zaczynałem osiągać znakomite rezultaty w tym, co robiłem, szukałem czegoś nowego, bo to, co robiłem, już mnie nudziło. Kiedy zmieniasz firmę, zawód lub branżę, musisz poznawać wszystko od nowa: ludzi, miejsca, przepisy, zasady itd. A to znów pochłania czas.


      Czas może stać się zarówno wrogiem, jak i sprzymierzeńcem sprzedawcy.


      Etapy rozwoju handlowca


      Bazując na doświadczeniach własnych i tysięcy sprzedawców, których poznałem w swoim życiu, zauważyłem, że istnieje pewna zależność pomiędzy czasem a efektami. Można wyróżnić trzy stany, w których znajduje się handlowiec:


      1. Początkowy entuzjazm


      2. Stagnacja


      3. Samozachwyt


      Początkowy entuzjazm. Rodzi się wtedy, kiedy z różnych powodów praca w sprzedaży spełnia oczekiwania nowego handlowca. Wiele osób trafia do sprzedaży z różnych branż i w okresie tak zwanych życiowych zakrętów, kiedy to pojawia się niezadowolenie lub brak spełnienia w życiu zawodowym bądź osobistym. Ktoś traci pracę, ktoś inny jest zawiedziony tym, co obecna praca mu daje (albo raczej: czego nie daje). Jeszcze inna osoba nie może utrzymać siebie i rodziny, wykonując obecny zawód. Są także ci, którzy pracując jako sprzedawcy w innej branży lub firmie, nie otrzymywali tego, czego od niej oczekiwali. Jeżeli w początkowym okresie pracy w sprzedaży w nowym miejscu otrzymują to, czego się spodziewają (dobre szkolenia, świetne produkty lub usługi, wsparcie, obietnicę wysokich zarobków, rozwój), są pełni entuzjazmu — mają motywację do pracy. Entuzjazm ten utrzymuje się do pewnego momentu. Potem — albo z dnia na dzień, albo powoli i niezauważalnie — zaczyna znikać. Przyczyną jest najczęściej różnica pomiędzy tym, czego oczekiwali, a tym, co otrzymali.


      
        	Entuzjazm, który wzbudziło jednorazowe szkolenie, szybko wygasa.


        	Świetne produkty lub usługi mają swoje wady.


        	Wsparcie nie jest takie, jakiego oczekuje sprzedawca.


        	Obietnica wysokich zarobków pozostała obietnicą, bowiem przez pierwsze kilka miesięcy nie udało się nawet przybliżyć do obiecanych i oczekiwanych dochodów.


        	Rozwój wymaga czasu i jest uzależniony od pozostałych czynników, na które sprzedawca we własnym odczuciu nie ma wpływu.

      


      Jak wiesz, do tego, aby odnieść sukces (i to nie 


Ciąg dalszy dostępny w wersji pełnej.

  
    


    
      Rozdział 2

      Czy może być coś bardziej oczywistego? Jak zaplanować cele


Dostępne w wersji pełnej.

  
    


    
      Rozdział 3

      Czy uczciwość popłaca? Sprzedaż etyczna a nieetyczna
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      Rozdział 4

      Czasami trzeba trochę przycisnąć. Mądre wywieranie wpływu
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    To co działa czasami — wpływ ograniczony
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      Rozdział 5

      Kto pyta, nie błądzi. Sztuka sprzedaży poprzez zadawanie pytań
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      Następny krok


Dostępne w wersji pełnej.
Dostępne w wersji pełnej.
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