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    KSIĘGA WEJŚCIA


    Na początku Bóg stworzył niebo i ziemię. Ziemia zaś była bezładem i pustkowiem: ciemność była nad powierzchnią bezmiaru wód, a Duch Boży unosił się nad wodami.


    Wtedy Bóg rzekł: „Niechaj się stanie światłość!”. I stała się światłość. Bóg widząc, że światłość jest dobra, oddzielił ją od ciemności. I nazwał Bóg światłość dniem, a ciemność nazwał nocą.


    I tak upłynął wieczór i poranek — dzień pierwszy.


    Księga Rodzaju

  


  
    KW.I. GENEZA


    Wszystko zaczęło się wiele tysięcy lat temu, gdy na Ziemi pojawił się człowiek. A człowiek był istotą społeczną i szukał innych ludzi, i przebywał pośród innych ludzi, i osiedlał się wraz z nimi w jaskiniach, nad rzekami i w obfitujących w roślinność i zwierzynę lasach.


    Nie każdemu z ludzi dane było uzbierać taką samą ilość jagód, jaką uzbierał sąsiad.


    Nie każdemu udawało się upolować tyle samo zwierzyny, ile upolował sąsiad.


    Nie każdy znalazł odpowiedniej wielkości jaskinię dla siebie i swoich potomków. Nie zawsze w pobliżu płynęły życiodajne źródła świeżej wody. Ludzie żyli razem, ale nie w takich samych warunkach.


    I wtedy, wiele tysięcy lat temu, przyszła z pomocą ona. Jakże inna od nich wszystkich. Jakże inna od świata, który ich otaczał. Jednak tak bardzo odpowiadająca ich potrzebom, że od tej pory nie umieli już bez niej żyć. I pomimo tysięcy lat przetrwała wraz z gatunkiem ludzkim i wraz z nim trwać będzie tak długo, jak długo ludzie będą żyli na Ziemi. Właśnie wtedy pojawiła się sprzedaż.

  


  
    KW.II. POJAWIA SIĘ SPRZEDAŻ


    Tak naprawdę trudno jest powiedzieć, gdzie i kiedy pojawiła się sprzedaż. Podobnie jak trudno jest zdefiniować, co naprawdę nią jest, a co nie jest. Zapewne wpisując do encyklopedii internetowej hasło „sprzedaż”, znajdziesz jej definicję. Być może będzie ona w pewnych obszarach spójna z definicją, którą znajdziesz w poświęconych jej podręcznikach. Jednak będą obszary, w których tej spójności nie będzie. Biblia, którą trzymasz teraz w rękach, nie definiuje sprzedaży ani nie stara się znaleźć czy podać jej dokładnej, jedynej i absolutnie nieomylnej definicji. Jednak na pewno jej celem jest pokazanie, czym jest sprzedaż, a czym nie jest.


    Być może opisane w prologu wydarzenia i tło historyczne nie oddają dokładnie kontekstu, w jakim narodziła się sprzedaż. Być może pojawiła się ona później i w innych okolicznościach. Najprawdopodobniej tak właśnie było, ale nie można tego całkowicie i niepodważalnie stwierdzić. Pierwsze wiarygodne opisy ujawniają nam, że handel pojawił się około pięciu tysięcy lat przed naszą erą. Najpierw jako wymiana handlowa: towar za towar. Jednak wręcz niemożliwe wydaje się to, że handel jako taki nie istniał o wiele, wiele wcześniej.


    Wyobraźmy sobie taką oto sytuację.


    W jednej wsi mieszka chłop, który hoduje kury. Hodowla to jedyne, czym może się zająć, bo ma mało ziemi i daje mu ona mierne plony. Chłop nie ma zboża, ale ma jaja, dużo jaj. Niedaleko mieszka inny chłop, który ma dużo ziemi i rodzi mu ona obfite plony. Ziarna ma więc pod dostatkiem i gdy je zmieli, może upiec chleb i wyżywić rodzinę. Jednak ma tylko jedną kurę, która, co oczywiste, dużo jaj nie zniesie.


    Pierwszy chłop, gdy chce upiec chleb, musi mieć mąkę, której ma bardzo mało. Drugi chłop, gdy chce upiec ciasto, musi mieć jajka, których ma niewiele. Mogą tak żyć i żyją, ale kiedy przyjdzie pomór na kury albo nadejdzie klęska nieurodzaju, jeden z nich znajdzie się w bardzo trudnej sytuacji. Wtedy okaże się, że nie tylko nie mogą urozmaicić swojego jedzenia, ale są w gorszej sytuacji: mogą w ogóle nie mieć co jeść. Zdarzało się to już w przeszłości. Dlatego doświadczenie nauczyło ich, że jeżeli będą sobie pomagać, to nie tylko przetrwają w trudnych czasach, ale także ich życie stanie się bardziej urozmaicone. Jednak ich potrzeby nie są równe. Jeden z nich nie zawsze potrzebuje tego samego, co chce mieć drugi, podobnie jak nie zawsze ich potrzeby pojawiają się w tym samym momencie. Dlatego doszli szybko do wniosku, że najlepiej będzie, kiedy zaczną się między sobą wymieniać, zamiast sobie pomagać.


    I tak ten, który miał obfitość jednego dobra, dawał jego część drugiemu. Ten zaś przekazywał pierwszemu część swojego dobra, którego także miał w nadmiarze. I w ten sposób chłop, który miał jaja, mógł część z nich zamienić na worek zboża, a chłop, który miał zboże, mógł swój worek zamienić na jajka.


    Możemy z absolutną pewnością stwierdzić, że taka wymiana funkcjonowała znacznie wcześniej, niż pojawiły się oficjalne wzmianki o handlu. Handlu, który obejmował znacznie większe obszary niż jedna czy dwie wsie.


    Wróćmy raz jeszcze do naszych chłopów. Trudno wyobrazić sobie sytuację, kiedy obaj w jednej chwili wychodzą ze swych chat. Jeden z jajkami w ręce, a drugi z workiem na plecach. Po trzech pacierzach spotykają się na środku drogi i obaj w tym samym czasie wyrażają chęć dokonania transakcji. Wymieniają swoje dobra i każdemu z nich udaje się przekazać dokładnie taką ich ilość, jakiej potrzebuje drugi. Taka sytuacja jest możliwa tylko w teorii, chociaż wydaje się tak mało prawdopodobna, że i w teorii nie znajdzie odzwierciedlenia.


    Dlatego musimy przyjąć, jako sytuację najbardziej prawdopodobną, to, że to jeden z nich albo pierwszy wyszedł z inicjatywą wymiany swoich jaj na worek zboża, albo drugi zaproponował, że w zamian za jaja odda swój worek.


    Jak było naprawdę? Tego nie wiemy. Na pewno jednak inicjatywa wyszła od jednego z nich. I ta inicjatywa była pierwszą sprzedażą w jej klasycznym rozumieniu. Następnie wszystko potoczyło się w taki sam sposób, w jaki toczą się inne rzeczy.


    Wymiana taka trwała wiele lat, być może nawet stuleci.


    W końcu ludzie zauważyli, że różne produkty mają odmienne cechy, które mogą je od siebie odróżniać.


    Nie chodzi tu tylko o to, że jedne były pochodzenia zwierzęcego, a drugie roślinnego.


    Nie chodzi także o to, że jedne się psuły, a inne można było przechowywać latami.


    Nie chodzi nawet o to, że jedne znajdowały się w zasięgu ręki, a zdobycie innych wymagało wielodniowych wypraw.


    Chodzi o to, że…


    Różne produkty miały różną wartość.


    Na tę wartość wpływały głównie dwa czynniki: zapotrzebowanie i dostępność. Inną wartość miały chleb i jaja w okresie świąt, a inną w dni powszednie. Inną wartość miało mięso, ze względu na jego właściwości odżywcze, a inną prawie bezwartościowe grzyby. Inną wartość miał podawany choremu dzban miodu, a inną nawóz rozsypywany jesienią na polach.


    I ludzie zaczęli to coraz częściej dostrzegać. Kiedy zbliżały się święta, chłop hodujący kury zaczynał gromadzić jaja. Potrzebował także więcej mąki niż zazwyczaj. Aby ją uzyskać, musiał zgodzić się na przekazanie drugiemu chłopu również większej niż zwykle liczby jaj. Jeżeli jednak z przechowaniem i dostarczeniem w dowolnym okresie roku mąki nie było problemu, o tyle jaj nie można było przechowywać zbyt długo. Dlatego w pewnych okresach wartość jaj rosła, a w innych spadała. Dlatego czasami trzeba było dać za nie więcej, a czasami mniej mąki. Wartość mąki nie ulegała takim wahaniom z wyjątkiem okresów, kiedy pojawiała się klęska nieurodzaju. Wtedy jej wartość albo spadała, albo zwiększała się. Z czasem tzw. handel wymienny stawał się coraz bardziej skomplikowany. Brak było ujednoliconego sposobu przeliczania wartości poszczególnych produktów. Kiedy zaczęli coraz powszechniej pojawiać się chłopi bez ziemi, którzy za wyżywienie i słomę do spania byli gotowi pracować na polu lub w kurnikach, sprawy zaczęły się komplikować. Wartość pozyskania worka mąki była inna w przypadku, kiedy w gospodarstwie pracował chłop z rodziną, a inna, gdy trzeba było wyżywić pachołka lub dwóch. Dzięki pracy wielu rąk rosła liczba posiadanych produktów, ale rosły także koszty ich wytworzenia. Jeden chłop mógł zaoferować drugiemu więcej mąki w zamian za większą liczbę jaj. I tu pojawił się pierwszy kłopot. Drugi chłop nie potrzebował większej ilości mąki, tym bardziej jeżeli miał w zamian oddać większą liczbę jaj, niż sam posiadał. Jednak z chęcią oddałby ostatnie jajka za miód dla chorego syna. Ale chłop posiadający mąkę nie miał miodu.


    Handel wymienny tracił powoli rację bytu…


    Handel wymienny, dzisiaj zwany barterowym, na większą skalę zaczął się pojawiać około 7000 lat temu. Handel, z początku odbywający się pomiędzy społecznościami rodowymi, powoli zaczął ogarniać społeczności plemienne. Z początku były to kontakty przypadkowe i dotyczyły tylko płodów ziemi czy produktów zwierzęcych. Coraz częściej rosnące potrzeby społeczności sprawiały, że celami wymiany stawały się także przedmioty użytkowe, takie jak misy, garnki czy narzędzia do uprawy pola. Z czasem ta przypadkowa wymiana stała się trwała, co budowało stałe kontakty handlowe pomiędzy społecznościami. Stąd poszczególne społeczności zaczęły się specjalizować w wytwarzaniu określonych produktów nie tylko na potrzeby własne, ale także na potrzeby innych społeczności, z którymi dokonywały wymiany towarowej. Z kolei specjalizacja przyczyniła się do powstania elementarnego podziału pracy.


    Ten podział zależał głównie od warunków naturalnych, takich jak klimat, położenie geograficzne, ukształtowanie powierzchni, warunki glebowe, bliskość lasów, rzek i dużych zbiorników wodnych, a także dostępne bogactwa naturalne.


    Te czynniki miały także wpływ na rozwój i charakter wymiany towarowej, z początku pomiędzy społecznościami rodowymi i plemiennymi, a z czasem państwowymi.


    Rozwój wczesnych społeczności państwowych: Indii, Chin na Dalekim Wschodzie, Fenicji, Babilonii i Persji w Azji, Egiptu w Afryce oraz Grecji w Europie miał decydujący wpływ na powstawanie międzynarodowego podziału pracy.


    Mieszkańcy niewielkich terytorialnie miast-państw rozłożonych w dolinach Indusu i Gangesu trudnili się głównie uprawą roli i hodowlą bydła, a także w samych miastach rzemiosłem i handlem.


    Ludność Chin poświęcała się głównie uprawie roli i rzemiosłu. Uprawiano bawełnę, a także rozwijano produkcję jedwabiu. Wytwarzano porcelanę, tkaniny, broń i narzędzia, które stanowiły podstawę wymiany z państwami Azji, Afryki i Europy Wschodniej.


    W państwach azjatyckich i w Egipcie na skutek częstych wojen plemiennych i dzięki pozyskiwanym w ten sposób jeńcom wytworzył się system gospodarczy oparty na niewolnictwie. Niewolników wykorzystywano do pracy w kopalniach, przy budowie kanałów nawadniających, a także w rzemiośle.


    Z kolei Fenicjanie i Grecy ze względu na swoje położenie (duża liczba wysp i odcięcie od lądu pasmami górskimi) wykształcili rzemiosło i handel morski.


    Powoli w handlu wymiennym zaczął pojawiać się pieniądz zastępujący walutę, jaką były towary. Z początku były to bryłki żelaza i miedzi, a później metale szlachetne. Kruszce. Metal można było łatwo dzielić, tnąc i odważając jego odpowiednią ilość, i nie zajmował on tak wiele miejsca jak bele tkanin, worki ziarna czy bydło. Z czasem niektórzy kupcy zaczęli wybijać na odważonych kawałkach metalu swoje pieczęcie, potwierdzając i gwarantując tym samym, że kruszec jest prawdziwy i ma właściwą wagę. Z czasem umacniająca się miejscowa władza państwowa zaczęła bić własne pieniądze kruszcowe. Za twórców pieniędzy uważa się powszechnie Fenicjan, jednak coraz to nowsze badania wykopaliskowe pokazują, że pieniądz w postaci brył kruszcu pojawiał się wcześniej. Obecnie szacuje się, że pojawienie się pierwszych monet miało miejsce około siódmego stulecia p.n.e. na terenie dzisiejszej Turcji. Pierwsze monety miały kształt owalny i były wyprodukowane z naturalnie występującego w rzekach elektronu, czyli stopu złota i srebra. Równolegle monety pojawiły się w Chinach i Indiach. Monety zostały rozpowszechnione w basenie Morza Śródziemnego przez Fenicjan i Greków.


    Kolejnym etapem było pojawienie się banknotów. Pierwsze banknoty pojawiły się w Chinach w dziewiątym wieku n.e. Informacje o pieniądzach papierowych dotarły do Europy za sprawą Marco Polo. Ponieważ banknoty okazały się o wiele bardziej wygodne w użyciu i można było emitować ich znacznie więcej niż monet, które wymagały fizycznego wykorzystania cennego kruszcu, począwszy od XVII wieku, stały się one środkiem płatniczym w Europie. W Polsce banknoty pojawiły się w roku 1794, w czasie insurekcji kościuszkowskiej.


    Nie trzeba nawet dokładnie znać historii, żeby łatwo dojść do prostego wniosku: bez handlu, bez sprzedaży nie tylko nie mogłaby istnieć gospodarka, ale nie rozwinęłaby się w ogóle współczesna cywilizacja.


    Mimo że pieniądz miał zastąpić wymianę towar za towar i uprościć rozliczenia, z czasem zaczął żyć własnym życiem. Stał się najbardziej pożądanym towarem ze wszystkich dostępnych na rynku. Kiedyś za monety czy banknoty można było kupić konia, pług czy naszyjnik. Potem pieniądz zaczął służyć jako narzędzie płatnicze w zupełnie innych obszarach, które trudno nazwać handlem. Z czasem za pieniądze można było kupić władzę, poważanie, lojalność, wolność, wiedzę czy informację… Stopniowo zacierały się granice pomiędzy handlem towarem a handlem usługami, wiarą czy wartościami. Gdy spojrzy się na dzisiejszy skorumpowany świat biznesu i polityki, w którym nie liczy się nic oprócz partykularnych interesów, najlepiej widać, jak wiele można nabyć za pieniądze.


    To jeden z najważniejszych powodów, dla których tak wielu ludzi uważa, że pieniądz to zło. Jednak to nie pieniądz jest złem, tylko brak pieniądza jest złem.


    
      	To nie władza jest złem, tylko jej pożądanie.


      	To nie szacunek jest złem, tylko poczucie jego braku.


      	To nie wolność jest złem, tylko jej brak.


      	To nie wiedza i informacja są złem, tylko brak dostępu do nich.

    


    A ponieważ to wszystko możemy dzisiaj kupić za pieniądze, pieniądze są utożsamiane ze złem. Toczy się w nas wewnętrzna walka. Z jednej strony chcemy mieć więcej pieniędzy, aby kupić za nie to, co jest dla nas ważne. Z drugiej widzimy, że są przyczyną zła, więc nie chcemy ich. Dlatego z jednej strony ich bronimy przed zakusami innych, a z drugiej łatwo wydajemy na to, co — jak uważamy — jest nam potrzebne.


    
      	Dlatego nie lubimy, gdy coś się nam sprzedaje, ale uwielbiamy kupować.


      	Nie lubimy sprzedawców, ale uwielbiamy robić zakupy w miejscach, w których nikt nas do niczego nie zachęca.


      	Kiedy jesteśmy zadowoleni z zakupu koszuli, mówimy: „kupiłem świetną koszulę”.


      	Kiedy nie jesteśmy zadowoleni z zakupu koszuli, mówimy: „sprzedali mi bubla”.

    


    Dlatego handel wypracował i wciąż udoskonala sposoby na to, aby trafić do klienta i sprawić, by klient sam dokonał zakupu.


    Kiedy podczas przeprowadzonych badań zapytano badanych, czy reklama ma wpływ na ich decyzje zakupowe, ponad 70% osób odpowiedziało, że nie ma. Jednak prawda jest taka, że reklama ma wpływ na decyzje zakupowe 100% osób — dokładnie wszystkich!


    Wszelkie działania związane z reklamą, PR i merchandisingiem mają na celu jedno: sprzedać produkt lub usługę. Dawniej liczył się produkt, jego przydatność, jakość wykonania i trwałość. Z czasem te wszystkie cechy ukształtowały markę. Mercedes, IBM, Siemens czy Krupp oznaczały jakość, trwałość, niezawodność i prestiż. Dlatego w odpowiedzi na potrzeby klienci sami decydowali się na dokonywanie zakupów. Kiedy dostrzeżono siłę marketingu, to on, a nie sprzedaż, stał się dominujący. Z czasem do marketingu dołączyła sfera public relations. Produkt stał się mniej istotny, a sprzedaż jako taka stała się jednym z elementów całego procesu związanego z pozyskaniem pieniędzy potencjalnych klientów. Wbrew pozorom jednym z najmniej istotnych.


    Jednak pomimo istnienia całego opisanego systemu są pewne branże oraz pewne produkty i usługi, które muszą być sprzedane, bo ani reklama, ani pozycja marki, ani żadne inne działania promocyjne nie sprawią, że taki produkt sam się sprzeda. Dotyczy to najczęściej tych produktów i usług, których potencjalny klient nie postrzega jako potrzebnych.


    
      	Większość osób prędzej kupi drugi lub trzeci telewizor niż polisę na życie. Większość osób woli kupić piąty zegarek (pasujący do dżinsów) niż fundusz inwestycyjny.


      	Większość osób wyda kilkaset złotych na koncert zespołu, na którym była już kilka razy, niż na szkolenie z zakresu rozwoju osobistego.


      	Większość palaczy wydaje tysiące złotych na elektroniczne papierosy, plastry i gumy do żucia zamiast kilkuset złotych na skuteczną terapię.


      	Większość chorych wydaje krocie na leczenie, zamiast regularnie ćwiczyć i stosować suplementy diety.


      	Większość osób woli pracować za marne grosze, zamiast zainwestować niewielki kapitał i trochę swojego wolnego czasu i zacząć budować bezpieczną przyszłość finansową, której państwo im nie zapewni.

    


    Pewnych rzeczy nie da się nie sprzedać!


    Dlatego pewnego dnia powstała Biblia sprzedaży.

  


  
    KW.III. CO O TYM MYŚLISZ?


    Wyobraź sobie, że ktoś zaprosił Cię do współpracy. Twoja rola ograniczałaby się do siedzenia w salonie firmowym Patek Philippe w Genewie i prowadzenia niezobowiązujących rozmów z odwiedzającymi go kupującymi, którzy zostawiają w kasie sklepu kilkaset tysięcy euro tygodniowo. Na koniec każdego tygodnia otrzymujesz prowizję w wysokości dziesięciu procent od obrotu.


    Czy interesowałaby Cię taka oferta?


    Odpowiedź 1.


    Jeżeli zamiast odpowiedzi „tak” lub „nie” pojawia się pytanie: „A gdzie będę mieszkał w tej Genewie i czy zapłacą mi ZUS?”, to natychmiast zwróć, wyrzuć lub oddaj tę książkę!


    Nie czytaj jej pod żadnym pozorem! Nie rób tego, bo stracisz czas na czytanie głupot, bzdur, wyssanych z palca opowieści i mydlenia oczu!


    To nie jest książka dla Ciebie. Zrobisz sobie tylko krzywdę. Zrobisz także krzywdę temu, kto chciał ją kupić, ale z powodu Twojego zakupu nie znalazł jej na półce. Mnie krzywdy nie zrobisz, bowiem nie piszę tej książki dla osób, które tak myślą.


    To moja dobra rada: natychmiast zwróć, wyrzuć lub oddaj tę książkę komuś, komu może się ona przydać.


    Jeżeli jednak Twoja odpowiedź brzmi „tak” lub „nie”, zapraszam do dalszej lektury tej unikalnej Biblii sprzedaży. Książki, która pokaże Ci, czym jest sprzedaż, z różnych perspektyw. Dowiesz się z niej praktycznie wszystkiego, co potrzebujesz wiedzieć na temat sprzedaży i sprzedawania.


    Odpowiedź 2.


    A teraz zadaj sobie pytanie: dlaczego przyjąłbyś propozycję pracy w tym salonie?


    
      	Dlatego że niczego nie musisz robić?


      	Dlatego że nikogo nie musisz namawiać, przekonywać, zachęcać, przymuszać, naciskać…?


      	Dlatego że Patek Philippe, Genewa, Szwajcaria to prestiż?


      	Dlatego że będziesz zarabiać setki tysięcy euro miesięcznie prowizji?

    


    Być może jest inny powód…?


    Nieważne, co jest powodem. Jeżeli myślisz o tym, aby zostać sprzedawcą bądź już nim jesteś i chcesz się stać wybitnym sprzedawcą, to ta książka jest dla Ciebie. Czytaj ją po kolei, tak jak układają się poszczególne Księgi.


    Odpowiedź 3.


    A teraz zadaj sobie pytanie: dlaczego nie przyjąłbyś propozycji pracy w tym salonie?


    Na pewno masz jakiś powód.


    Prawda jest taka, że albo się czegoś boisz, albo nie masz wyobraźni i marzeń.


    Przeczytaj najpierw „Księgę Pasji”. Jeżeli nie odnajdziesz w niej nic, co mogłoby Cię zainspirować lub wzbudzić chęć do działania, podjęcia wyzwania pracy w sprzedaży, to oznacza, że ta książka nie była dla Ciebie odpowiednią lekturą.


    Dlatego zwróć, wyrzuć lub oddaj tę książkę komuś, komu może się ona przydać.

  


  
    KW.IV. CO NAS POWSTRZYMUJE?


    Rolą kupca jest sprzedawać. A filozofa filozofować.


    Anonim


    Większość osób, kiedy proponuje się im pracę w sprzedaży, mówi…


    Zgadza się, mówi:


    Ja się do tego nie nadaję.


    lub


    Nie umiem przekonywać ludzi.


    To dwie najczęściej spotykane wymówki.


    Wymówki?


    Tak, wymówki!


    Czy to nie jest interesujące, że ta sama osoba, która uważa, że nie umie przekonywać ludzi, potrafi przekonać innych, aby się o nią zatroszczyli, kiedy jest chora?


    Potrafi przekonać innych, aby jej pożyczyli pieniądze, kiedy brakuje jej do pierwszego.


    Potrafi przekonać partnera płci przeciwnej, aby umówił się z nią (nim) na kawę lub wręcz związał z nią (nim) swoje życie.


    A zatem ma tak zwany dar przekonywania, dokładnie zna mechanizmy, dzięki którym ludzie podejmują takie, a nie inne decyzje…


    Każdy, podkreślmy to wyraźnie: KAŻDY człowiek jest urodzonym sprzedawcą. Mniej lub bardziej świadomie potrafi wywierać wpływ na innych ludzi i sprawiać, aby robili to, czego on chce. Jedni mają te umiejętności bardziej wykształcone niż inni, pewne rzeczy przychodzą im łatwiej niż innym. Jednak wszystkiego można się nauczyć. Potrzebna jest tylko odpowiednia motywacja.


    Jednak nie może być o niej mowy, jeżeli daną osobę blokują przekonania.


    Przekonania


    Czym są przekonania?


    Logika i filozofia podają, że X jest przekonany, że p, dokładnie wtedy, gdy X uznaje treść zdania stwierdzającego to, że p, za prawdziwą lub co najmniej wysoce prawdopodobną.


    Przekładając to na język potoczny i zrozumiały, przekonanie to uznanie czegoś za prawdziwe, niezależnie od tego, czy takie jest, czy też nie jest.


    Stwierdzenie Ja się nie mogę nauczyć żadnego języka lub Nie mam talentu do języków jest niczym innym jak przekonaniem. Gdyby bowiem ta osoba nigdy żadnego języka się nie nauczyła, a dodatkowo miała głębokie uszkodzenie mózgu, to byłoby to prawdą. Jednak skoro wypowiada te słowa w jakimś języku, to znaczy, że nauczyła się i opanowała biegle co najmniej jeden język. Problem leży gdzie indziej. Albo w niechęci, braku motywacji do nauki, albo w nieznajomości odpowiedniej metody nauki języka. Identycznie jest ze wspomnianą powyżej nieumiejętnością przekonywania ludzi.


    Przekonania mogą nas ograniczać i powstrzymywać w rozwoju (przekonania ograniczające) lub wzmacniać i nadawać rozpęd naszemu rozwojowi (przekonania wzmacniające).


    Najczęściej kiedy jakiś handlowiec ma kłopoty ze sprzedażą, to nie wynikają one z braku umiejętności sprzedażowych czy mówiąc prosto: nieznajomości technik sprzedaży. Najczęściej problem leży w istnieniu pewnego arsenału przekonań ograniczających.


    I odwrotnie. Kiedy jakiś handlowiec doskonale sprzedaje, to jego efekty nie wynikają z doskonałego opanowania technik sprzedaży. Najczęściej sukces leży w istnieniu pewnego arsenału przekonań wzmacniających.


    Jakie przekonania mogą służyć, a jakie przeszkadzać?


    
      	przekonania ograniczające — działają przeciwko Tobie,


      	przekonania rozwijające — działają na Twoją korzyść.

    


    Jedne i drugie mogą przybierać zarówno formę generalizacji, które dotyczą Twojego ogólnego rozumienia otaczającej Cię rzeczywistości i tego, co myślisz na swój temat, jak i pewnych reguł, zasad, twierdzeń, którymi kierujesz się w swoim życiu.


    Przykładami generalizacji mogą być:


    
      	Nie nadaję się do tego.


      	Jestem zbyt młody, aby móc przekonywać ludzi.


      	To wstyd chodzić po domach.


      	Sprzedawca to najgorszy zawód.


      	Ta branża jest ciężka.

    


    To rodzaj etykietek, które utworzyliśmy w stosunku do otaczającej nas rzeczywistości i samych siebie.


    Z kolei reguły to przekonania wyrażone w formie twierdzeń lub definicji, które opisują to, w jaki sposób według nas pewne sytuacje i zjawiska są ze sobą skorelowane. Przykładami mogą być:


    
      	Jeżeli klient mnie polubi, to kupi ode mnie.


      	Jeżeli on zadaje dużo pytań, to pewnie niczego nie kupi.


      	Kiedy mam ważne spotkanie handlowe, spóźniam się.


      	Kiedy się spieszę, zapominam zabrać ze sobą ofertę lub wizytówkę.


      	Gdy jestem ugodowy, to klienci mnie wykorzystują.


      	Nie mogę umówić się z klientami przez telefon.

    


    W większości zasady te funkcjonują na poziomie nieświadomym. Jednak im częściej są wypowiadane na głos, tym bardziej są warunkowane. Zwróć uwagę na to, że w myślach i wypowiedziach przekonania bardzo często występują w formie skróconej. Na przykład:


    
      	W moim wieku sprzedawać po domach?


      	W tej branży nie da się uczciwie zarobić.


      	Pewnie mnie nie lubi, bo niczego nie kupił.


      	Jak zawsze spóźniam się na ważne spotkania.


      	Znów zapomniałem wziąć ofertę.


      	Byłem miły i naciągnął mnie na rabat.


      	Znów się nie umówiłem. Dlatego nie chcę rozmawiać przez telefon.

    


    Przekonania kształtują Twoją rzeczywistość poprzez to, że albo Ci pomagają (przekonania wzmacniające), albo szkodzą (przekonania ograniczające).


    Jeżeli myślisz o pewnych rzeczach, ludziach lub sytuacji w określony sposób, to te przekonania wpływają na to, na co zwracasz uwagę (na czym się koncentrujesz).


    Dla przykładu: pewna osoba uważa, że W tej branży nie da się uczciwie zarobić.


    W pewnym momencie swojego życia osoba ta staje przed wyborem: albo podejmie pracę jako sprzedawca w tej branży, albo w ogóle nie będzie mieć pracy.


    Na czym według Ciebie będzie się koncentrowała w swojej nowej pracy? Co przede wszystkim będzie dostrzegała? Jak się będzie zachowywała?


    To niemal oczywiste, że człowiek ten będzie zauważać wszystkie wady produktu, który sprzedaje. W zachowaniu potencjalnych klientów będzie zauważał sygnały, które potwierdzają ich brak zainteresowania jego ofertą. Będzie źle oceniał atmosferę w pracy i swoją pracę. Skoro będzie się na tym wszystkim koncentrował, to na pewno zauważy wszystkie cechy i sygnały, które utwierdzą go w jego przekonaniu. Nie będzie w pełni zaangażowany w to, co robi. Być może będzie coś robił, ale będzie to z góry skazane na niepowodzenie. Jaki to przyniesie efekt? Te efekty, a raczej ich brak, będą utwierdzały tę osobę w jej ograniczającym przekonaniu. I tak się koło zamyka.


    Dlatego pierwszym krokiem ku sukcesowi w sprzedaży nie jest perfekcyjne opanowanie wiedzy na temat produktu ani przeszkolenie w zakresie technik sprzedaży, tylko poznanie swoich ograniczających przekonań.


    W głównej mierze przekonań na temat tego:


    
      	czym jest sprzedaż;


      	kim i jacy są klienci;


      	co może się zdarzyć podczas spotkania handlowego;


      	co sądzę o sobie i swoich umiejętnościach;


      	co myślę o rynku, czasach oraz produkcie, jaki sprzedaję;


      	jaki mam stosunek do ludzi, którzy wyrażają negatywne opinie na temat sprzedaży.

    


    Poświęć chwilę i zastanów się, które przekonania na temat sprzedaży, relacji z klientami i siebie samego pomagają Ci, a które przeszkadzają.


    Co z tym zrobić?


    Jeżeli chcesz osiągnąć założone efekty, ale masz przekonania, które Cię ograniczają, możesz zrobić trzy rzeczy:


    
      	Nie zmieniać niczego i dalej działać tak jak do tej pory, będąc z jednej strony popychanym ku swoim celom, a z drugiej powstrzymywanym przez przekonania.


      	Zrezygnować z efektów, o których marzysz lub które chciałbyś osiągnąć.


      	Zmienić przekonania1.

    


    Koncentracja


    Nasze przekonania wpływają na to, na czym się koncentrujemy. Jeżeli dokonasz zmiany przekonań, zaczniesz mniej lub bardziej świadomie poszukiwać potwierdzenia nowych przekonań w świecie zewnętrznym i w sobie samym.


    Możesz ten proces wspomóc poprzez zmianę tego, na czym się koncentrujesz.


    W naszych głowach wciąż tłoczą się różne myśli. Niektóre wywołujemy w sobie świadomie, inne przychodzą do nas nie wiadomo skąd, a z istnienia pozostałych nie zdajemy sobie sprawy. Na te ostatnie nie mamy wpływu, bowiem istnieją poza naszą świadomością. Jednak przyglądając się pozostałym dwóm rodzajom, dochodzimy do wniosku, że myślenie to proces zadawania pytań i otrzymywania odpowiedzi.


    Najczęściej zadajemy trzy główne pytania:


    
      	Co się stało?


      	Co to dla mnie znaczy?


      	Co powinienem zrobić?

    


    Kiedy idziesz na spotkanie z klientem, zadajesz sobie mniej lub bardziej świadomie różne pytania.


    Zmieniając pytania, możesz zmienić w prosty sposób odpowiedzi, jakie otrzymujesz. Odpowiedzi zaś prowadzą Cię ku efektom, jakich oczekujesz…


    I tu się tak naprawdę zaczyna Biblia sprzedaży.


    Za chwilę obrócisz kolejne strony i znajdziesz się w „Księdze Przyczyny”…


    Zapraszam do przygody z Biblią sprzedaży — największym kompendium wiedzy na temat sprzedaży, jakie kiedykolwiek napisano na świecie…


    
      
        1 Więcej na temat zmiany przekonań w książce A. Bednarskiego Wywieranie wpływu na siebie. Jak dać sobie kopa, aby w końcu osiągać to, czego się pragnie, Złote Myśli, Gliwice 2011.

      

    

  


  
    KSIĘGA PRZYCZYNY


    Byłem kiedyś zaproszony do jednej ze szkół na zawody w biegach przełajowych. Zaprosił mnie mój znajomy trener, który je współorganizował. Staliśmy, obserwując zawodników. Moją uwagę szybko przykuł pewien młodzieniec. Był wysoki, potężnie zbudowany, w spojrzeniu jego oczu widać było pewność i determinację. Jego ramiona były szerokie, jego szczęka była silnie zarysowana, jego postawa mówiła, że nikt nie jest w stanie go pokonać. Kiedy tak stał w gronie innych, mniejszych i słabszych od niego zawodników, wiedziałem, że wygra. Byłem tego pewien. I ruszyli, po kilkuset metrach mój zawodnik wysunął się na prowadzenie i z każdym metrem zyskiwał coraz większą przewagę nad pozostałymi. Teraz byłem pewien, że wygra, że postawiłem na właściwego człowieka. Biegał pewnie, szybko i zdecydowanie. W pewnym momencie trasa biegu wchodziła w las i mój zawodnik wbiegł tam pierwszy, dopiero daleko za nim zaczęli wbiegać do lasu inni zawodnicy. Trasa przez las była bardzo długa, dlatego dopiero po kilkudziesięciu minutach wybiegł pierwszy zawodnik. Ale nie był to mój zawodnik. Patrzyłem więc na ścianę lasu i oczekiwałem, że wybiegnie jako drugi, ale nie wybiegł. Nie był nawet trzeci, nie był ani czwarty, ani piąty. Wielu zawodników wybiegło z lasu, a mojego nie było wśród nich. Dopiero na samym końcu, kiedy prawie wszyscy dobiegli już do mety, pojawił się on. Ledwo powłóczył nogami. Jego sylwetka nie była już wyprostowana, jego ramiona nie były już silne, jego szczęka nie wyrażała tej siły i determinacji, jego oczy błądziły gdzieś po ziemi… To nie był już ten sam zawodnik. To nie był ten sam niepokonany i silny chłopak, to był słaby, zrezygnowany i pokonany człowiek. Byłem zaskoczony. Co się takiego stało w tym lesie? Ponieważ bardzo chciałem wiedzieć, dlaczego tak jest, zapytałem trenera:


    — Trenerze, proszę powiedz, co się stało temu młodzieńcowi, dlaczego został pokonany przez tylu innych, słabszych fizycznie od niego? Co jest przyczyną? Czy nie jest wystarczająco silny?


    Trener odrzekł:


    — Oczywiście, że jest.


    — Czy nie trenuje wystarczająco?


    — Trenuje więcej niż inni — rzekł trener.


    — A może jest chory? — zapytałem ponownie.


    — Nie, jest zdrów jak ryba — odrzekł trener.


    — To co jest z tym młodym człowiekiem, powiedz mi.


    — Widzisz, kiedy zaczyna go boleć brzuch, kiedy zaczynają boleć stawy i mięśnie, wtedy zwalnia. Nie ma „serca” do pokonania bólu.


    I wtedy pomyślałem: tak właśnie jest: przegrani zwalniają, kiedy pojawia się ból, zwycięzcy biegną pomimo bólu.


    Bob Andrews

  


  
    Część I
Jak i Dlaczego


    Czytając tę część, dowiesz się, że to wcale nie brak wiedzy lub umiejętności odróżnia tych, którzy osiągają sukcesy, od tych, którzy ich nie osiągają.

  


  
    KP.I.1. SKĄD SIĘ BIORĄ EFEKTY?


    Efektem każdego działania człowieka jest albo sukces (osiągnięcie zamierzonych celów), albo porażka (brak oczekiwanych efektów).


    Co ważne, dotyczy to każdego działania, na każdym polu. Wbrew pozorom dotyczy to także tak banalnej rzeczy jak odpoczynek. Można bowiem, udając się na poobiedni wypoczynek lub jadąc na tygodniowe wczasy, wypocząć (osiągnąć zamierzony cel) lub nie wypocząć (nie osiągnąć zamierzonego celu).


    Gdy dotyczy to jednak bardziej wymiernych działań, takich jak naprawa zepsutego urządzenia, przebiegnięcie maratonu czy opracowanie projektu, sprawa staje się o wiele bardziej czytelna i zrozumiała. W przypadku wymienionych czynności (a także w przypadku setek innych) efekty, jakie człowiek osiąga, można łatwo zmierzyć. Urządzenie po zreperowaniu działa lub nie działa, maraton został ukończony albo przerwany na którymś kilometrze, a projekt zamknięty na czas lub nie.


    Sprzedaż jest takim samym działaniem jak każde inne.


    Czynniki zewnętrzne i wewnętrzne


    Jest wiele czynników, które mają wpływ na to, że Twoje działanie kończy się sukcesem lub porażką… Można je podzielić na dwie grupy: wewnętrzne i zewnętrzne.


    Zewnętrzne to te, na które nie mamy wpływu bądź wpływ jest bardzo ograniczony. Są to np. pogoda, niektóre decyzje władz, osoby, od których jesteśmy uzależnieni (piloci samolotów, motorniczy, zarządzający ruchem itd.) czy kataklizmy. Nawet najlepiej przygotowane i przeprowadzone działanie może skończyć się porażką, jeżeli pojawi się jeden z tych czynników. To, czy podpiszemy umowę z kontrahentem w innym mieście, zależy także od tego, czy pociąg lub autobus dowiezie nas do tego miejsca. Można oczywiście jechać tam samochodem, ale nie ma żadnej gwarancji, że kierowca na przeciwległym pasie ruchu nagle nie zasłabnie. Można precyzyjnie zaplanować urlop w pięknym kurorcie i z niecierpliwością na niego czekać, ale wystarczy, że na kilka dni przed wyjazdem przejdzie tam huragan, i już plany pozostają tylko planami.


    Czynnikami zewnętrznymi, na jakie najczęściej mamy wpływ (a przynajmniej powinniśmy), są ludzie, z którymi współpracujemy, którzy są naszymi przełożonymi i naszymi potencjalnymi klientami. Możemy to ogólnie nazwać środowiskiem pracy.


    Można oczywiście, planując działania, brać pod uwagę wiele czynników, ale nikt nigdy nie jest w stanie przewidzieć wszystkich. Mamy jako ludzie taką przypadłość, że chętnie wydajemy wyroki i wyrażamy opinie po fakcie.


    Marshall Rosenberg powiedział: Nigdy nic nie robimy źle. Nie zrobiliśmy i nie zrobimy. Robimy rzeczy, których nigdy byśmy nie zrobili, gdybyśmy wtedy wiedzieli to, czego dowiadujemy się teraz. Łatwo jest powiedzieć: a gdybym wiedział…


    Koncentrowanie się na rzeczach, na które nie masz wpływu bądź Twój wpływ jest ograniczony, wiedzie ku porażce.


    Wewnętrzne czynniki to te, na które masz wpływ. Wbrew pozorom jest ich znacznie więcej niż tych, na które wpływu nie mamy. A skoro masz na coś wpływ, to lepiej i mądrzej jest skoncentrować się właśnie na tym. Dlatego…


    Koncentrowanie się na tym, na co mamy wpływ, wiedzie do sukcesu.


    Czynniki wewnętrzne dzielimy na dwie grupy:


    1. Motywacja.


    2. Kompetencje.


    Te dwa obszary są ze sobą ściśle związane.


    Marek zawsze marzył o tym, żeby mieszkać i pracować w Hiszpanii. Podczas jednego z urlopów w tym pięknym kraju zwiedził upalną, przepojoną ognistym flamenco i zasypaną niebiesko-fioletowymi kwiatami kwitnącej jakarandy Sewillę. Zakochał się w tym mieście. Jednak najbardziej przypadł mu do gustu Madryt. Prawdziwe, wielkie, nowoczesne miasto z bujnym nocnym życiem towarzyskim, które kochał. Tutaj nikt się nie śpieszył, a przy tym znakomicie działał wielki biznes i poziom życia był o wiele wyższy niż w jego rodzinnym mieście. Marzył o tym, że pewnego dnia jakoś tak ułoży się jego życie, że będzie mógł zamieszkać w Madrycie. Po powrocie do Polski wiele czytał o tym kraju i o samym Madrycie. Nawet na pulpicie komputera ustawił sobie jako tapetę widok w parku Retiro, który wyjątkowo przypadł mu do gustu. Zaczął nawet rozglądać się za szkołą języka hiszpańskiego. Czas mijał, wiele rzeczy się zmieniło w jego życiu. Zdążył awansować i dał się poznać jako doskonały fachowiec. Pewnego dnia zadzwoniła do niego pracownica firmy headhunterskiej. Na spotkaniu dowiedział się, że znana firma z Madrytu poszukuje osoby, która wdroży nową technologię. Propozycja była wręcz idealna dla Marka. Odżyły wspomnienia z pobytu w Hiszpanii, ze spacerów ulicami Madrytu, smak jerez i leniwe, popołudniowe przegryzanie tapas w jednym z barów obok Plaza Mayor.


    Tak, był gotowy podjąć tę pracę. Znał się na tym, co robił, bardzo dobrze i bez problemu byłby w stanie wdrożyć tę technologię w Hiszpanii. Był tak podniecony i tak zadowolony, że nie pamiętał drogi do domu. Widział siebie, jak pracuje w Madrycie, jak spędza sjestę w Parque Retiro, jak zwiedza Museo Reina Sophia…


    Dwa dni później ponownie miał spotkanie w firmie headhunterskiej. W pewnym momencie w trakcie rozmowy usłyszał pytanie: „Dígame ¿Puedes ir a España para todo el año?”.


    Markowi zaschło w ustach. Rozumiał tylko jedno słowo: España.


    Dalsza część rozmowy była jedynie wymianą uprzejmości. Podziękowaniem za poświęcony czas, docenianiem kompetencji Marka i ubolewaniem, jak bardzo szkoda, że nie zna języka hiszpańskiego, ponieważ jego znajomość jest warunkiem koniecznym otrzymania pracy. Mógłby oczywiście nauczyć się języka, ale czas pozostały do objęcia posady był tak krótki, że najzdolniejszy uczeń, stosujący najbardziej efektywną metodę nauczania, nie byłby w stanie opanować języka obcego. Marek wrócił do domu i w nadziei, że być może jeszcze kiedyś ta szansa się pojawi, zapisał się na kurs języka hiszpańskiego.


    Kompetencje zawodowe Marka były bardzo dobre, ale kompetencją, która stanowiła warunek konieczny, była znajomość języka, tej zaś Marek nie posiadał.


    Marek miał ogromną motywację do tego, żeby pracować i mieszkać w Hiszpanii, ale jego kompetencje były niewystarczające. Miał oczywiście wystarczające kompetencje w swoim zawodzie, ale nie miał ich w innym obszarze.


    Przyjrzyjmy się historii jednego z najbardziej rozpoznawalnych produktów na świecie — coca-coli.


    Twórca napoju, J.S. Pemberton, aptekarz z Atlanty w USA, opracował recepturę napoju, znał więc doskonale technologię i miał dużą motywację do jego produkcji, chciał bowiem, aby napój był znany, o czym mogą świadczyć podejmowane przez niego próby reklamowania go w miejscowej prasie. Jednak nie znał innej technologii. Nie wiedział, jak przeprowadzić kampanię marketingową. Tę technologię znał natomiast Asy Candler, który przejął sprzedaż i w 1893 roku zarejestrował markę, dzięki czemu coca-cola szybko stała się znana w całych Stanach Zjednoczonych. W roku 1978 zaś udzielono oficjalnej zgody na jej sprzedaż w Chińskiej Republice Ludowej.


    Mając samą motywację, ale nie mając odpowiednich kompetencji, żaden człowiek nie odniesie sukcesu w danej dziedzinie.


    Kolejną osobą, z którą spotkała się konsultantka z firmy headhunterskiej, był Jacek. Jacek nie był tak znakomitym fachowcem jak Marek, jednak jego wiedza i umiejętności były wystarczające, aby podjąć oferowaną pracę. Był także absolwentem iberystyki na Uniwersytecie Warszawskim i bardzo dobrze mówił po hiszpańsku. Jednak nie zdecydował się podjąć tego wyzwania, bo w kolejnym miesiącu jego żona miała rodzić ich pierwsze dziecko, którego oboje bardzo oczekiwali.


    Jacek miał wszystkie niezbędne kompetencje w obu wymaganych obszarach, jednak nie miał motywacji do tego, aby podjąć się tego wyzwania.


    Mając same kompetencje bez żadnej motywacji do tego, aby je wykorzystać, człowiek nie jest w stanie odnieść sukcesu w tym, co robi.


    Są oczywiście przypadki, kiedy pojawia się ktoś, kto ma wysoką motywację…


    Jeszcze przed ukończeniem jednej z najlepszych uczelni Piotr otrzymał propozycję pracy w dużym międzynarodowym koncernie. Wybitne wyniki, jakie uzyskał podczas studiów, projekty, które wygrały kilka konkursów, oraz obawy przed konkurencją złożyły się na to, że zaoferowano mu bardzo wysokie wynagrodzenie. Przez kilka miesięcy pracował na stanowisku konsultanta, ale szybko, jak to było w planach, awansował. Najpierw na kierownika działu, a następnie na dyrektora departamentu. Była to wymarzona kariera wszystkich absolwentów jego wydziału, ale tylko jemu jednemu udało się podążyć jej drogą. Bezpieczna praca i wysokie zarobki sprawiły, że jego plany życiowe mogły się zacząć realizować szybciej, niż przypuszczał. Po roku pracy ożenił się. Po dwóch latach kupił własny dom, żona urodziła bliźniaki, których wychowaniu, dzięki znakomitej posadzie Piotra, mogła poświęcić się całkowicie. Czas płynął. Po trzech latach pracy okazało się, że Piotr nie jest ani wybitnym menedżerem, ani nawet bardzo dobrym pracownikiem. Był raczej przeciętny. Na tyle przeciętny, że nie potrafił w porę reagować na zmiany zachodzące na rynku i wewnątrz organizacji. Kilka poważnych rozmów z przełożonymi uświadomiło mu, że jego pewna praca nie jest aż tak bardzo pewna. Jego obawy znalazły odzwierciedlenie w rzeczywistości. Poważny kryzys, jaki dotknął gospodarkę, odbił się szczególnie boleśnie na branży, w której pracował. Koncern masowo zwalniał pracowników we wszystkich swoich oddziałach na całym świecie. Restrukturyzacja nie ominęła także oddziału, w którym pracował Piotr. Niestety nie ominęła także jego. Okazało się, że okrojony personalnie departament, którym kierował, może być zarządzany przez jego przełożonego. W ten sposób po prawie czterech latach Piotr został bez pracy. Jeszcze tak niedawno firmy headhunterskie zabijały się o niego. W każdym miesiącu otrzymywał po kilka telefonów z propozycją pracy w konkurencyjnych firmach. Jednak teraz jego telefon milczał. Wysyłał swoje CV do tych samych headhunterów, ale nie dość, że nie mieli dla niego żadnej propozycji, to w wielu przypadkach nawet nie dawali mu żadnej odpowiedzi. Miał oszczędności, ale niewielkie, bo koszty życia, do których przyzwyczaił siebie i rodzinę, były bardzo wysokie. Dlatego w ciągu pół roku na jego koncie, na którym zdążył przed odejściem z pracy otworzyć debet, pojawiła się kwota świadcząca, że nie przeżyje dwóch następnych miesięcy. Z braku możliwości znalezienia innej pracy odpowiedział na ogłoszenie jednej z agencji ubezpieczeniowych. Nigdy niczego nie sprzedawał. Nie miał pojęcia o tym, jak to robić, ale nie miał wyjścia. Słyszał, że agenci zarabiają całkiem dobrze. Słyszał, że mogą otrzymać nawet 50% wartości składki, jaką zapłaci klient. Rozmowa rekrutacyjna polegała raczej na motywowaniu go do pracy niż na zachęcaniu, aby to on przekonał przyszłego pracodawcę, że nadaje się do tej pracy. Wychodząc z podpisaną na miejscu umową o współpracę, zaczął podejrzewać, że praca agenta musi być dobrze wynagradzana, bo chyba nie ma zbyt wielu chętnych do jej wykonywania. Po odbyciu wymaganych przepisami szkoleń i krótkim szkoleniu z technik sprzedaży, które raczej wprawiło go w zakłopotanie, niż czegokolwiek nauczyło, wykonał swój pierwszy telefon. Zaczął dzwonić do znajomych, przyjaciół i rodziny. Mimo pozytywnego nastawienia i wielu oczekiwań spośród osób, które dobrze znał, tylko jedna wykupiła polisę. Zarobek, jaki miał otrzymać w kolejnym miesiącu, pozwoli zasilić konto, ale nie będzie miał większego wpływu na jego sytuację materialną, która pogorszyła się znacznie. Z przerażeniem spojrzał na swoją listę, z którą wiązał takie nadzieje. Zostało jeszcze pięć osób, do których nie zadzwonił. Więcej osób nie znał, a przynajmniej nie znał na tyle, aby z nimi rozmawiać o polisach. Wiedział, że nie ma ani doświadczenia, ani praktycznie nie umie sprzedawać. Liczył tylko na to, że ktoś będzie tak miły i wyrozumiały, że po prostu od niego kupi. Jednak, jak się okazało, nie może na to liczyć. Nie miał wyjścia, musiał coś zmienić. Doszedł do wniosku, że musi się sam nauczyć, jak sprzedawać. Goląc się, jadąc samochodem do biura, słuchał płyt szkoleniowych, czytał książki z tej tematyki w każdej wolnej chwili i umawiał się z każdym, z kim mógł. Udało mu się pożyczyć trochę pieniędzy na życie od rodziców, ale wiedział, że musi oddać, bo im też się nie przelewało. Pracował coraz więcej i z coraz większym zaangażowaniem. Nie było go w domu, ale po trzech miesiącach zaczęły pojawiać się pierwsze wymierne efekty. Po pół roku był najlepszym agentem w agencji, a po roku otworzył własną firmę doradczą. Dwa lata później przekształcił firmę w spółkę, której został jedynym właścicielem i prezesem. Poziom jego dochodów potroił się w stosunku do tego, co zarabiał w koncernie. Mimo że jest dzisiaj prezesem niemałej spółki, wciąż w wolnych chwilach umawia się na spotkania z klientami i sprzedaje, bo jak mówi, polubił ten zawód.


    Jeżeli poziom motywacji jest bardzo wysoki, można znaleźć sposób, aby nabyć odpowiednich kompetencji. W drugą stronę działa to o wiele rzadziej: wysoki poziom kompetencji ma znikomy wpływ na poziom motywacji. Pomimo że w teorii mówi się, że odpowiednio wysoki poziom posiadanych kompetencji wpływa na motywację, jednak, jak dowiesz się z dalszej części Księgi, jest to związane z nieco innym mechanizmem.


    Motywacja wyzwala w ludziach siły, które sprawiają, że są oni w stanie osiągnąć coś, o czym nie przypuszczali, że potrafią to osiągnąć. Potrafią wykonać czynność, której nigdy nie wykonywali. Potrafią uratować komuś życie, działając tylko i wyłącznie intuicyjnie, podczas gdy wykwalifikowany specjalista pozbawiony motywacji do uratowania czyjegoś życia może zadziałać niewłaściwie. Motywacja może być impulsem, siłą napędową do podjęcia działań w kierunku zdobycia odpowiednich kompetencji.


    Motywacja to stan, a kompetencja to cecha.


    Jeżeli raz nauczysz się jeździć na rowerze lub prowadzić samochód, będziesz potrafił to robić do końca życia, niezależnie od tego, jak często to robisz. Oczywiście częstotliwość wykonywania danej czynności ma wpływ na jakość, ale podstawowe umiejętności są niezmienne. Trenowanie i powtarzanie danej czynności usprawnia jej wykonywanie, przez co wykonuje się ją coraz lepiej i lepiej, zyskując w ten sposób biegłość, za każdym razem wznoszącą się na coraz wyższe poziomy w dążeniu do perfekcji, której i tak nigdy się nie osiągnie.


    Z kolei motywacja jest stanem, który się pojawia i znika. Tak jak radość i smutek. Nie można być cały czas radosnym lub cały czas smutnym. Podobnie jak nie można być przez cały czas zmotywowanym lub pozbawionym motywacji.

  


  
    KP.I.2. O CO PYTAĆ?


    Myślenie to proces, który polega w głównej mierze na zadawaniu pytań. Kiedy myślisz, prowadzisz dialog wewnętrzny, z którego zdajesz sobie sprawę w mniejszym lub większym stopniu.


    Czasami słyszysz własne myśli, będące albo pytaniami, na które szukasz odpowiedzi, albo odpowiedziami na pytania, które nieświadomie sobie zadałeś. Będzie o tym mowa w dalszej części.


    Podobnie rzecz się ma z motywacją i kompetencjami. Aby pojawiła się odpowiednia motywacja, najpierw musisz znaleźć odpowiedź na pytanie o motywy.


    Dlaczego?


    Nazwijmy je pytaniem typu dlaczego?


    Podejmując się zadania bądź decydując o podjęciu się go, masz jakieś zasoby własnej, wewnętrznej motywacji. Ich poziom zależy od tego, czy udało Ci się znaleźć wystarczającą liczbę odpowiedzi na wszystkie dlaczego, czy tylko pewną ich część.


    
      	Dlaczego mam iść do biura?


      	Dlaczego mam się umówić z klientem?


      	Dlaczego mam być agentem, piosenkarzem, archeologiem…?


      	Na kim się mogę wzorować?


      	Dlaczego mam zarabiać?


      	Kto może mnie zachęcić do tego działania?


      	Co z tego będę miał?


      	Jak wpłynie to na jakość mojego życia?


      	Czy naprawdę mogę zarobić tyle, ile obiecują?


      	Jak ta nowa praca wpłynie na moje relacje z rodziną i przyjaciółmi?


      	Czy i czego się nauczę?


      	A co będzie, jeśli mi nie wyjdzie?


      	Jaką mam pewność, że mi się to uda?


      	Czy mogę na kogoś liczyć, jeżeli coś pójdzie nie tak, jak powinno?


      	itp.

    


    Możesz na przykład wiedzieć:


    
      	dlaczego chcesz się tego podjąć. Powodem może być przykładowo potrzeba zarobienia dodatkowych pieniędzy na zakup samochodu lub domu.


      	że chcesz nauczyć się czegoś nowego. Zyskać nowe, interesujące Cię umiejętności lub zdobyć wiedzę na jakiś temat.


      	że masz jakieś zabezpieczenia. Pracując na pół etatu lub umowę-zlecenie w innej firmie, możesz czuć się chroniony, na wypadek gdyby w nowym miejscu coś nie poszło tak, jak się tego spodziewasz.

    


    Te rzeczy możesz już wiedzieć.


    Jednak być może jeszcze nie wiesz:


    
      	czy zarobisz tyle, ile chciałbyś zarobić;


      	czy, komu i jakie korzyści Twoja praca rzeczywiście przyniesie;


      	czy na pewno to jest odpowiednie zajęcie dla Ciebie;


      	czy to nowe zajęcie nie zburzy Twojego dotychczasowego rytmu życia;


      	jak zareaguje Twoje środowisko, czy nie zaczniesz tracić znajomych.

    


    Jak?


    Z kolei pytaniami typu jak nazwijmy te odnoszące się do technologii, czyli wiedzy oraz konkretnych, praktycznych umiejętności, których potrzebujesz do tego, aby móc daną pracę (czynność) wykonać.


    Takimi pytaniami są na przykład:


    
      	Gdzie mam szukać klienta?


      	Iść do niego bezpośrednio czy umówić się przez telefon?


      	Gdzie studiować archeologię?


      	Jak powiedzieć o tym rodzinie?


      	Co dobrze jest powiedzieć, a czego unikać, bo może zaszkodzić?


      	Jak i gdzie się umówić? U niego czy u mnie w biurze?


      	Jak zacząć rozmowę?


      	Jak się zabezpieczyć przed porażką?


      	Od kogo mogę się tego nauczyć?


      	Czy lepiej będzie zrobić prezentację przed jedną osobą, czy przed całym zarządem?


      	Jakie rozwiązanie zaproponować?


      	Jak zaprezentować produkt, aby zachęcić do jego zakupu?


      	W jakiej formie pobrać zapłatę?


      	W czym mój produkt jest lepszy od produktu konkurencji?


      	Co trzeba poprawić w naszym produkcie, aby był lepszy od produktu konkurencji?


      	itp.

    


    Źródła odpowiedzi


    Czytając powyższe pytania, z łatwością zauważysz, że istnieją dwa zasadnicze źródła szukania i uzyskiwania odpowiedzi na te dwa rodzaje pytań:


    1. Wewnętrzne.


    2. Zewnętrzne.


    Źródła wewnętrzne to Twoja własna motywacja do działania oraz to, co już wiesz i potrafisz robić, w momencie kiedy stajesz przed decyzją lub konkretnym zadaniem do wykonania.


    Źródła zewnętrzne to motywacja, którą czerpiesz z zewnątrz: z książek, nagrań, szkoleń, z rozmów z innymi ludźmi. To także kompetencje, których nabywasz, słuchając i obserwując innych lub ucząc się od nich wprost.


    Ponieważ motywacja to stan, więc umiejętne wykorzystanie obu tych źródeł jest kluczem do sukcesu. Nie ma na świecie ludzi, których poziom motywacji, w skali od 0 do 10 (gdzie 0 to brak motywacji, a 10 maksymalna motywacja), wynosi przez 24 godziny na dobę 10. Zresztą nie ma nawet takiej potrzeby.


    Motywacja powinna pojawiać się wtedy, kiedy jest potrzebna. Dobrze, jeżeli płynie z Twojego wnętrza, ale jeżeli tak nie jest, co się najczęściej zdarza, należy jej szukać na zewnątrz. Trzeba sięgać do bodźców, które dochodzą do nas ze świata zewnętrznego.


    Kompetencje raz nabyte w większości przypadków pozostają w nas. Dlatego możesz czerpać z tego, co już masz. Jednak świat się zmienia i idzie wciąż do przodu. Od roku 1900 do roku 1950 ilość wiedzy na świecie uległa podwojeniu. Potrzeba było na to pół wieku. W latach dziewięćdziesiątych podwajała się co trzy lata, obecnie podwaja się częściej niż każdego roku.


    Jeszcze w latach dziewięćdziesiątych ubiegłego wieku książek na temat sprzedaży na rynku polskim było kilkanaście. Dzisiaj są ich dziesiątki, a tych, które powinien przeczytać każdy sprzedawca, ponad sto! Zmiany na rynku i w świadomości konsumenta są masowe.


    Jeszcze trzydzieści lat temu osoba, która ukończyła studia i zatrudniała się do pracy, nie musiała się więcej kształcić. Dzisiaj każdy, kto ukończy studia, kształci się dalej.


    Wiemy coraz więcej i umiemy coraz więcej. Dlatego czerpanie kompetencji ze źródeł zewnętrznych nie tylko jest dobrym pomysłem, jest po prostu niezbędne. W przeciwnym razie zatrzymamy się w miejscu, a zatrzymanie w miejscu oznacza cofanie się.

  


  
    KP.I.3. NIE ZAWSZE RAZEM


    Zwróć uwagę, że kiedy wykonujesz jakąś czynność, kiedy zajmujesz się sprzedażą, ma miejsce pewien proces. Jego źródłem jest to, że umiejętności i motywacja nie współgrają ze sobą. Nie występują w tych samych momentach i z tym samym nasileniem — mijają się. Nawet jeżeli się spotykają, to nie trwa to na tyle długo, aby przynieść wymierne efekty. Wygląda to mniej więcej tak jak na rysunku 1.
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    Rysunek 1.


    Jeżeli kiedykolwiek zdarzyło Ci się podejmować nową pracę, wiesz, jak to jest, kiedy dowiadujesz się, że zostajesz zatrudniony. Masz do czynienia z jedną z dwóch sytuacji:


    
      	W pierwszej idziesz do pracy, bo musisz, a tak naprawdę nie chcesz tam pracować i już zaczynasz myśleć o innej.


      	W drugiej sytuacji nie możesz się doczekać, kiedy zaczniesz wykonywać swoje zadania.

    


    W pierwszym przypadku nie masz motywacji wewnętrznej, w drugim masz. Jednak jak doskonale wiesz, bardzo często motywacji tej starcza Ci na pewien czas. Jeżeli warunki pracy (wynagrodzenie, środowisko, czas pracy, możliwości awansu itd.) będą niesprzyjające, Twoja motywacja zacznie powoli zanikać, aż pewnego dnia zniknie w ogóle. Wtedy zaczną się problemy i poszukiwanie innego zajęcia.


    Jeżeli jednak są dookoła Ciebie ludzie, którzy Cię wspierają, pomagają Ci i dzielą się swoimi doświadczeniami i umiejętnościami, to Twoja motywacja utrzymuje się dłużej, a często nawet wzrasta. Jeśli dodatkowo masz możliwość rozwijania się, nie powinieneś mieć problemu z odpowiednim poziomem motywacji1.


    W przypadku sprzedaży kwestia motywacji jest szczególnie ważna. Aby być skutecznym handlowcem, motywacja w momencie podejmowania określonych działań musi być o wiele większa niż w większości innych zawodów, musi także występować częściej. Stykając się z wieloma różnymi ludźmi i oferując im swoje produkty, jesteś narażony na dużą liczbę sytuacji, które większość osób uważa za nieprzyjemne. Nikt nie lubi, kiedy mu się odmawia, kiedy odrzuca się jego propozycje, kiedy podważa się sens tego, co oferuje innym lub czym się zajmuje. Dlatego większość osób, które zajmują się sprzedażą, bardzo często odbiera osobiście wątpliwości i zachowanie klienta, niezależnie od tego, czego one dotyczą. W takich okolicznościach trudno się dziwić, że zawód handlowca to zawód, w którym rotacja jest największa.


    Narzucają się zatem pytania:


    1. Jak wyzwalać w sobie motywację?


    2. Z jakich źródeł ją czerpać, kiedy zaczyna jej brakować?


    Jeżeli już zdecydowałeś się na to, aby zostać sprzedawcą, albo stojąc na rozdrożu, wciąż nie podjąłeś ostatecznej decyzji, na pewno powinieneś zrozumieć, w jaki sposób możesz wpłynąć na swoją motywację.


    Jego narodzinom nie towarzyszyły żadne dziwne zjawiska. Rodzice nie uważali tego za objaw jakiejś wyjątkowości. Dopiero kiedy w wieku niecałych dwóch lat ich syn zwrócił uwagę znajomych, odpowiadając na ich pytania całymi zdaniami, bez charakterystycznego dla jego rówieśników tworzenia dziwolągów językowych, zmiękczania i szczebiotania, zaczęli mu się baczniej przyglądać. Zanim poszedł do szkoły, przeczytał niemal wszystkie największe dzieła literackie. Mógł rozmawiać na temat malarstwa flamandzkiego, impresjonizmu, a nawet na temat sposobu prowadzenia kreski przez Picassa. Do tego stopnia miał rozwinięty zmysł przestrzenny, że potrafił składać nawet najbardziej skomplikowane zestawy klocków przeznaczone dla dzieci o dziesięć lat starszych. Wielu ich znajomych i najbliższa rodzina jego rodziców doradzali, aby wykorzystać zdolności i posłać dziecko do szkoły profilowanej lub zdecydować się na indywidualny tok nauczania. Rodzice nie chcieli jednak wyrządzić dziecku krzywdy i „zabierać mu dzieciństwa”.


    Zaczął więc chodzić do szkoły wraz z innymi „normalnymi” dziećmi. Pierwszy rok był bardzo trudny. Chłopiec nie potrafił znaleźć wspólnego języka i zainteresowań ze swoimi rówieśnikami, a nauczyciele mieli trudny orzech do zgryzienia, wypełniając swój obowiązek przygotowania przyszłego obywatela do życia zgodnie z wytycznymi najnowszej ustawy. Dopiero po kilku latach zgodnie z opinią i oczekiwaniami psychologów i wskutek usilnej pracy nauczycieli „geniusz” chłopca zaniknął w sposób naturalny.


    Arkadiusz Bednarski


    
      
        1 Czytając ten akapit, można odnieść wrażenie, że motywacja jest ciągła, a tylko jej poziom różny. Ponieważ motywacja jest stanem, należy przez to rozumieć, że występuje średnio częściej i z większym nasileniem.

      

    

  


  
    Część II
Z dystansu


    Czytając tę część, dowiesz się, co to jest motywacja, i postawisz sobie kilka ważnych pytań.

  


  
    KP.II.1. CZYM JEST MOTYWACJA?


    Termin „motywacja” pochodzi z języka łacińskiego, od słowa „movere”, które znaczy „poruszać się”, „wprawiać w ruch”. Innymi słowy, motywacja już w samej swojej definicji zakłada ścisły związek z działaniem.


    Aby cokolwiek zrobić i aby to działanie przyniosło zamierzony efekt, trzeba mieć odpowiednią motywację. Potrzebne są zatem:


    
      	Chęć do działania.


      	Właściwe nastawienie.


      	Potrzeba zrobienia danej rzeczy.


      	Właściwa postawa.


      	Odpowiednie podejście.

    


    Jednak sama motywacja nie wystarczy. Aby cokolwiek zrobić i aby to działanie przyniosło zamierzony efekt, trzeba mieć także odpowiednie kompetencje. Potrzebne są zatem:


    
      	Niezbędny poziom wiedzy na temat tego, co się robi.


      	Wystarczające kompetencje w tym obszarze.


      	Praktyka zdobyta podczas treningów lub w realnym świecie.


      	Minimalny poziom biegłości.

    

  


  
    Jak wyzwalać w sobie motywację?


    Jak wiesz z poprzedniej części, motywacja jest stanem. Dlatego może trwać krócej lub dłużej, występować z mniejszym lub większym nasileniem. Jednakże nie może trwać przez cały czas, podobnie jak przez cały czas jej poziom nie może być maksymalny.


    Motywacja może być negatywna i pozytywna.


    Motywacja negatywna


    Motywacja negatywna to ta związana z unikaniem wszelkiego rodzajów bodźców i stanów, które są nieprzyjemne, bolesne bądź takie odczucia mogą powodować.


    Wszystkie podane poniżej techniki i metody związane z motywacją negatywną służą jedynie usystematyzowaniu pojęcia i będą rozwinięte w dalszej części Księgi.


    Brak wyjścia


    Narzędzia motywacji wewnętrznej.


    Wiele osób podejmuje pracę w sprzedaży, ponieważ nie ma innego wyjścia2. Nie mogą dostać pracy w swoim zawodzie, zostali zwolnieni i mimo usilnych poszukiwań nie znaleźli odpowiedniego dla siebie zajęcia. Tak zwana sytuacja życiowa (rodzinna, ekonomiczna) zmusiła ich (w ich mniemaniu) do podjęcia tego typu pracy. Jak pokazuje doświadczenie, najczęściej tego rodzaju pobudki w większości przypadków wytwarzają chwilową motywację do tego, aby zająć się sprzedażą. To jeden z najważniejszych powodów dużej rotacji w tym zawodzie. Ktoś, kto przy podejmowaniu decyzji o byciu sprzedawcą kieruje się jedynie tym, że nie ma innego wyjścia, najczęściej w dalszym ciągu jest zorientowany na inne rozwiązania: nadal poszukuje pracy w swoim zawodzie, śledzi sytuację na rynku w nadziei, że coś się zmieni w jego branży, zachęca bliskie osoby do podjęcia dodatkowego zajęcia itd. Dlatego ten powód jest jednym z najsłabszych i najmniej trwałych.


    Wypadki


    Narzędzia motywacji zewnętrznej.


    Są to te zdarzenia, na które nie mamy wpływu. Mogą to być wypadki losowe lub choroby, w wyniku których ktoś traci najbliższych i zostaje sam z problemami życia codziennego. Najczęściej działają one podobnie do „Nie mam wyjścia”. Jednak wypadki wiążą się najczęściej z tym, że rzeczywiście nie mamy wpływu na to, co się stało, i stajemy przed koniecznością podjęcia jakichś działań. Motywacja, która powstaje pod wpływem tego typu czynników, jest bardzo silną motywacją, często silniejszą od tej opisanej w powyższym przypadku.


    Automotywacja


    Narzędzia motywacji zewnętrznej.


    Inny powód to strach przed utratą tego, co się ma. Wykorzystanie tego strachu to jeden z bardziej popularnych sposobów negatywnej motywacji w firmach, w których relacje ze sprzedawcami opierają się na współpracy i które wynagradzają sprzedawców tylko za efekty w postaci sprzedaży. Zachęca się sprzedawców do tego, aby kupowali sobie samochody na kredyt bądź finansowali je w formie leasingu. Niektórzy nazywają to automotywacją. Dotyczy to oczywiście nie tylko samochodów, także drogich laptopów, abonamentów telefonicznych związanych z posiadaniem drogich i modnych smartfonów, zakupu mieszkań na kredyt itd. Handlowiec, który ma dużo miesięcznych zobowiązań finansowych, musi sprzedawać, bowiem boi się, że może to wszystko stracić.


    Przywileje


    Narzędzia motywacji zewnętrznej.


    Zawód sprzedawcy to jeden z nielicznych na świecie, w których dochody są zazwyczaj nieograniczone. Bardzo wiele firm oferuje takie produkty, systemy sprzedaży oraz wynagradzania, że zarobki wybitnych sprzedawców wynoszą kilkaset tysięcy złotych miesięcznie i nie mają żadnych limitów. Te dane dotyczą także Polski. W tym zawodzie Twoje zarobki zależą bezpośrednio od Twoich działań, masz zazwyczaj większą niezależność niż osoby, które pracują na innych stanowiskach w firmie, i możesz wpływać na własny czas pracy. To jeden z tych zawodów, w których pracując ciężko, możesz w krótkim czasie zyskać bardzo wiele, nie tylko w kwestii finansowej. Wiele firm oprócz systemu prowizyjnego oferuje także dodatkowe przywileje. Mogą to być samochody służbowe, laptopy, smartfony, tablety, teczki skórzane, przynależność do prestiżowych klubów zarówno wewnątrz firmy, jak i poza nią. Jednym z najbardziej znanych prestiżowych klubów jest MDRT, który zrzesza sprzedawców usług finansowych. Możesz poczytać o nim na stronie www.mdrt.org. Wiele firm sprzedaży bezpośredniej stosuje także wewnętrzny system zwany na przykład planem kariery. Osoby, które osiągną pewien poziom sprzedaży, otrzymują tytuły diamentów, partnerów platynowych, wiceprezydentów itp. Wiąże się to najczęściej z przynależnością do wąskiego grona klubowiczów, którzy mają dodatkowe przywileje, jak chociażby darmowe wyjazdy zagraniczne, finansowanie edukacji, możliwość występowania na prestiżowych konferencjach itd. Są to przywileje, których raczej nikt nie chce utracić.


    Oczywiście z drugiej strony same przywileje są elementem motywacji pozytywnej, o czym będzie mowa w dalszej części.


    Kary


    Narzędzia motywacji zewnętrznej.


    Innym sposobem motywowania negatywnego, chyba najbardziej rozpowsze­chnionym, jest motywacja poprzez karanie. Oczywiście rzadko kto używa tego sformułowania. Żyjemy w XXI wieku i trudno mówić, że ktokolwiek będzie kogokolwiek karał za to, że coś zrobił lub czegoś nie zrobił. Jednak niezależnie od tego, jak to nazwiemy i z czym się to wiąże, stoi za tym mniejsza lub większa, ale kara.


    Kara jest najgorszym z narzędzi motywacyjnych. Może obniżać poczucie własnej wartości, rodzić brak zaufania do własnych sił, frustrację, a nawet depresję. Często jej wynikiem może być nadmierna służalczość, a nawet lenistwo.


    Jednak czego by nie mówić o tego typu motywacji i związanych z jej stosowaniem nieprzyjemnych skutkach, jest potrzebna i skuteczna. Jest to związane z kierującym naszym życiem mechanizmem bólu i przyjemności, który jest szerzej opisywany w dalszej części Księgi.


    W jaki sposób można wykorzystać mechanizm karania? Stosuje się najczęściej następujące rozwiązania:


    
      	Zagrożenie odebraniem części wynagrodzenia, zmniejszeniem prowizji, wstrzymaniem premii.


      	Zagrożenie rozwiązaniem umowy.


      	Przekazanie, na określony czas, części klientów (regionu) innemu sprzedawcy.


      	Zabranie niektórych narzędzi lub ograniczenie dostępu do nich (najczęściej zabranie możliwości korzystania z samochodu służbowego w celach prywatnych).


      	Publiczne przekazanie informacji o słabych wynikach danego sprzedawcy.

    


    Motywacja pozytywna


    Motywacja pozytywna to ta związana z dążeniem do wszelkiego rodzaju bodźców i stanów, które są przyjemne bądź takie odczucia mogą powodować.


    Wszystkie podane poniżej techniki i metody związane z motywacją pozytywną służą jedynie usystematyzowaniu pojęcia i będą rozwinięte w dalszej części Księgi.


    Najlepsze wyjście


    Narzędzia motywacji wewnętrznej.


    Są osoby, które podejmują pracę w sprzedaży, ponieważ czują, że to jest właśnie to, co chcą robić, mają pewne predyspozycje do wykonywania tego zawodu i wykorzystywanie tych predyspozycji sprawia im przyjemność. Czasami zdarza się, że z różnych względów tracą dotychczasowe stanowisko w innym zawodzie i mimo usilnych poszukiwań nie znajdują odpowiedniego dla siebie zajęcia. Tak zwana sytuacja życiowa (rodzinna, ekonomiczna) zmusza ich (w ich mniemaniu) do podjęcia tego typu pracy. Jak się potem okazuje, praca sprzedawcy zaczyna sprawiać im przyjemność. To zaś wytwarza silną motywację wewnętrzną do tego, aby zająć się nią na stałe. Taka motywacja to jeden z najważniejszych powodów, dla których niektóre osoby odnoszą długotrwały sukces w tym zawodzie. To jedna z najlepszych motywacji.


    Automotywacja


    Narzędzia motywacji zewnętrznej i wewnętrznej.


    Motywacja, której źródłem jest zakup samochodu lub mieszkania na kredyt, nie jest jedynie motywacją negatywną. Nie wszyscy boją się utraty tego, co kupili, zaciągając zobowiązania na wiele lat. Zakup samochodu określonej marki, który przez kilka lat był czyimś marzeniem, może wywoływać poczucie dumy, zadowolenia, spełnienia, podnosić wiarę w siebie itd. Może być bardzo pozytywnym bodźcem.


    Przywileje


    Narzędzia motywacji zewnętrznej.


    Przywileje wiążące się czasami z motywacją negatywną są jednak głównie narzędziami motywacji pozytywnej. Ludzie chcą być wyróżniani, chcą być zauważeni, chcą być lepsi od innych, chcą wyrastać ponad przeciętność. To bardzo silna potrzeba, która kieruje naszym życiem.


    Nagrody


    Narzędzia motywacji zewnętrznej i wewnętrznej.


    Nagrody to bardzo często wykorzystywane narzędzie do motywowania nie tylko sprzedawców.


    Nagrody mogą być różne. Od publicznych pochwał, poprzez dyplomy, gadżety, prestiżowe, markowe prezenty, dodatkowe premie, po zagraniczne wycieczki i luksusowe samochody. Są one oczywiście stosowane w motywacji zewnętrznej. Jednak bardziej istotnym elementem tego rodzaju motywacji jest obietnica nagrody niż sama nagroda, która najczęściej pojawia się rzadko, w najlepszym przypadku raz w miesiącu.


    Zachęty


    Narzędzia motywacji zewnętrznej i wewnętrznej.


    Zachęta to rodzaj nagrody, która może pojawiać się często. Nie jest obietnicą, ale konkretnym działaniem. Zachęty mogą być stosowane często, a efekt ich używania jest zazwyczaj o wiele lepszy niż w przypadku pozostałych narzędzi. Na możliwość zakupu samochodu na kredyt trzeba często czekać nawet rok, zanim będzie można przedstawić potrzebne dokumenty. Zostanie diamentem, platyną, wiceprezydentem itd. zajmuje najczęściej kilka lub kilkanaście lat. Przynależność do klubu jest w wielu przypadkach „pucharem przechodnim”, na który za każdym razem trzeba zapracować. Otrzymanie złotego roleksa lub zakwalifikowanie się na wycieczkę do Australii to nagrody, na które trzeba pracować długo i z dużym zaangażowaniem. Kolejny certyfikat przestaje cieszyć. Zachęta zaś to taki chwilowy zastrzyk, który sprawia, że chcemy działać, chcemy być lepsi i chcemy się rozwijać.


    Zachętą może być na przykład:


    
      	Pochwała za podpisanie dobrej umowy z klientem.


      	Przysłowiowe poklepanie po ramieniu — „dobra robota”.


      	Prośba o opinię na dany temat.


      	Spotkanie z dyrektorem.


      	Uznanie z ust partnera.


      	Powiedzenie sobie przed lustrem — „Jestem naprawdę dobry”.


      	Zakup drobnego upominku partnerowi — „Podpisałem kontrakt. To dla ciebie”.

    


    Pamiętaj, że na to, jakiego rodzaju motywacja i z jakim nasileniem jest stosowana w firmie, w której pracujesz, nie masz wpływu albo Twój wpływ jest ograniczony.


    Masz natomiast wpływ na to, jakiego rodzaju wewnętrznego potencjału i z jakim nasileniem używasz do tego, aby wzbudzać w sobie motywację wewnętrzną.


    Motywacja do sprzedaży jest ściśle związana z motywacją do życia w ogóle.


    Zastanów się przez chwilę nad poniższymi pytaniami:


    
      	Jak wygląda Twój dzień?


      	Co mówisz do siebie rano, kiedy się obudzisz?

    


    Czy pytasz:


    
      	Czy znów muszę iść do tej roboty?


      	Znów to samo?


      	Po co mi to?


      	Czy naprawdę muszę iść do tego tragicznego gościa?

    


    Czy może pytasz:


    
      	Co zrobić, żeby więcej zarabiać?


      	Ilu ciekawych ludzi dzisiaj poznam?


      	Jak fajny to będzie dzień?


      	Ciekawe, czy kupi ode mnie dzisiaj?


      	Czy pracujesz po to, aby się jakoś utrzymać przy życiu, czy też pracujesz, bo praca jest Twoją pasją?


      	Jak reagujesz na słońce, które przywitało Cię w poniedziałek, po szarym i deszczowym weekendzie?


      	Z jakim nastawieniem podchodzisz do propozycji zwiększenia własnych dochodów kosztem dodatkowych wyrzeczeń z Twojej strony?


      	Jak traktujesz chwilowe porażki? Jako możliwość dodatkowej nauki i dalszego rozwoju czy jako kolejny powód do narzekania?


      	Jeżeli przez pewien czas nie udaje Ci się osiągnąć tego, czego pragniesz, jak oceniasz tę sytuację?


      	Co myślisz, kiedy po raz kolejny nie możesz się z kimś umówić na spotkanie?

    


    Jeżeli Twoja motywacja do życia jest na niskim poziomie, taka sama będzie Twoja motywacja do pracy.


    Skąd zatem brać tę wewnętrzną motywację?


    Zacznijmy zatem od początku. Wróćmy do źródeł. Chociaż prawdę mówiąc, trudno wskazać, gdzie ten początek jest.


    
      
        2 Jak chociażby ta opisana w jednym z przytoczonych powyżej przykładów.

      

    

  


  
    KP.II.2. WAŻNE PYTANIA


    Przywykliśmy do tego, że czytanie książki jest procesem działającym w jednym kierunku — autor pisze, a czytelnik czyta. Autor przekazuje, a czytelnik odbiera. I tak skonstruowana jest większość książek. Jednak Biblia sprzedaży to książka, która wymaga od Ciebie także działania.


    Zastanów się i chociaż przez chwilę poszukaj odpowiedzi na kilka pytań:


    
      	Na ile jesteś sobą, a na ile ukształtowali i wciąż kształtują Cię inni ludzie?


      	Co może być prawdziwą przyczyną tego, że jeden człowiek wzdraga się przed wejściem na dwumetrową trampolinę, a drugi bez zabezpieczeń wspina się na skały lub wieżowce?


      	Dlaczego jeden człowiek zostaje prezydentem kraju, a drugi nocuje na dworcu?


      	Jak to się dzieje, że jeden człowiek zostaje gwiazdą, a drugi nie potrafi zanucić najprostszej melodii?


      	Dlaczego mechanik o wieloletnim stażu nie potrafi znaleźć usterki w samochodzie, a kompletny laik trafnie podpowiada mu, gdzie ona może być?


      	Dlaczego tak wiele osób męczy się w związkach, ale nie potrafi ich przerwać?


      	Dlaczego kiedy trzeba iść do pracy lub szkoły, ludzie pozbawieni energii ociągają się, a kiedy są zaproszeni na imprezę, nagle pojawia się w nich energia?

    


    Teraz pomyśl o świecie, który Cię otacza. Pomyśl o ludziach, którzy są wokół Ciebie, o Twoich znajomych, przyjaciołach, rodzinie i wreszcie o samym sobie.


    Nawet jeżeli nie jesteś filozofem, nawet jeżeli nie ukończyłeś kilku fakultetów z kulturoznawstwa, historii itd., masz wystarczająco dużo wiedzy i mądrości, aby odpowiedzieć sobie na powyższe pytania i pytanie, które znajduje się poniżej:


    Jak myślisz, co sprawia, że pracujemy, spotykamy się ze sobą, pobieramy się, wychowujemy dzieci, jemy, śpimy, oglądamy telewizję, czytamy książki, chodzimy na spacery, wyjeżdżamy na urlopy, zakładamy i rozwijamy firmy, kupujemy, sprzedajemy…?


    Zastanów się nad tym. Daj sobie na to nawet kilka minut…


    To ważne i bardzo ciekawe doświadczenie.


    I jakie są Twoje przemyślenia, spostrzeżenia, wnioski?


    Na pewno pomyślałeś o motywacji. Tak, to kwestia motywacji. Jednak motywacja to stan, który jest przyczyną podejmowania działań. Zatem zadajmy siebie pytanie: jakie są źródła motywacji? Skąd bierze się motywacja?


    To, że możliwość wyjazdu na Malediwy motywuje Cię do zwiększonego zaangażowania i podejmowania określonych działań, nie świadczy o tym, że źródłem motywacji są Malediwy. Nie świadczy także o tym, że źródłem motywacji jest zamiłowanie do podróży ani poznawania innych miejsc bądź wylegiwania się na słońcu. Tak często się nam wydaje, dlatego nie zawsze udaje nam się zmotywować siebie i innych. Źródła motywacji leżą gdzie indziej. Ich odkrycie i wykorzystanie sprawia, że możemy siebie i innych ludzi motywować bez konieczności ponoszenia wysokich kosztów, na które często w danym momencie nie możemy sobie pozwolić.


    Wróg jest zawsze odzwierciedleniem naszych słabostek. Może to być strach przed bólem fizycznym albo przedwczesna wiara w zwycięstwo, albo chęć wycofania się z walki pod pozorem, że triumf nie jest godzien wysiłku.


    Paulo Coelho

  


  
    Część III
U źródeł


    Czytając tę część, dowiesz się, co jest prawdziwą siłą napędową, która każe ludziom osiągać sukcesy lub ponosić porażki. Być szczęśliwymi lub nieszczęśliwymi. Stawać się każdego dnia lepszymi sprzedawcami lub tkwić we własnych ograniczeniach.


    Motywacja to stan, który jest przyczyną podejmowania działań. Jego wynikiem są pewne procesy zachodzące w określonych obszarach Twojego umysłu, mózgu i ciała. Dlatego motywacja jest jednym z dwóch źródeł sukcesu w sprzedaży, ale sama z siebie nie powstaje. Podobnie to, że uruchamiają ją opisane w części II narzędzia, nie oznacza, że to one są źródłami motywacji. Aby te bodźce zadziałały, muszą być spełnione pewne warunki. Doskonale wiesz, że wiele zachęt motywacyjnych, których używają w stosunku do Ciebie inni ludzie, nie działa. Podobnie te, które stosujesz Ty, aby zachęcić innych do określonych działań, też bywają nieskuteczne. Są osoby, które dadzą z siebie więcej, kiedy dowiedzą się, że mogą wygrać wycieczkę do Egiptu. Są i takie, na których taka perspektywa nie robi wrażenia. Są osoby, którym wystarczy dyplom najlepszego sprzedawcy, są i tacy ludzie, których nie poruszy perspektywa wysokiej prowizji.


    Podobnie jest z motywacją wewnętrzną. Zwróć uwagę, że narzędzia motywacji wewnętrznej są także niejednolite. Na danym etapie Twojego życia Twoja motywacja może być uruchomiona, ponieważ właśnie pojawił się nowy model samochodu. Na innym dlatego, że odkryłeś w sobie pewne predyspozycje, o których przedtem nie wiedziałeś.


    Dlatego wewnętrzne i zewnętrzne narzędzia motywacyjne zadziałają pod jednym i najważniejszym warunkiem.

  


  
    KP.III.1. BIP. BÓL I PRZYJEMNOŚĆ


    Jak myślisz, dlaczego ludzie nie osiągają swoich celów?


    
      	Mieli pecha?


      	Mają inne przeznaczenie?


      	Mają to zapisane w genach?


      	Ktoś im zabronił?


      	Mieli siedem lat chudych?

    


    A kiedy osiągają, to co jest tego powodem?


    
      	Mieli szczęście?


      	Tak było im przeznaczone?


      	Tak chciał Bóg, natura, wszechświat?


      	Ktoś im kazał?


      	Mieli siedem lat tłustych?

    


    Kiedy się zastanawiałeś i szukałeś odpowiedzi na wszystkie postawione do tej pory pytania, na pewno w Twojej głowie pojawiały się myśli, że niektórzy ludzie czegoś nie robią, bo odczuwają lęk przed zrobieniem tego, inni zaś podejmują pewne działania, bo jest to ich pasja. Jedni coś osiągają, bo chcą, a innym nie zależy. Jedni nie podejmują decyzji, które podjąć powinni, bo boją się, co będzie z nimi dalej, inni zaś w ogóle nie przejmują się tym, bo wierzą swojemu szczęściu. Często zwyczajnie nie wiedzą, jak coś zrobić lub jak wyrwać się z pułapki robienia tego w niewłaściwy sposób.


    Odpowiedź na wszystkie te pytania jest banalnie prosta:


    Ludzie nie podejmują działania w kierunku osiągania swoich celów, bo się boją, a podejmują działania w kierunku osiągania swoich celów, bo sprawia im to przyjemność.


    Boją się, że:


    
      	Poniosą porażkę.


      	Zostaną odrzuceni.


      	Ktoś ich wyśmieje.


      	Będzie im wstyd.


      	Odczują ból fizyczny.


      	Wpadną we frustrację.


      	Załamią się.


      	Będą ignorowani.


      	itd.

    


    Sprawia im przyjemność to, że:


    
      	Dobrze się zabawią.


      	Ktoś ich doceni.


      	Ktoś ich pochwali.


      	Ktoś ich zauważy.


      	Będą ważni.


      	Odczują fizyczną przyjemność.


      	Dogodzą swoim zmysłom.


      	itd.

    


    Wszyscy normalni i zdrowi ludzie odczuwają strach i boją się cierpienia. Podobnie jak wszyscy normalni i zdrowi ludzie dążą do przyjemności. Mówił już o tym żyjący w trzecim wieku przed naszą erą Epikur. Twierdził on, że całe dobro i zło wynika z odczuwania przyjemności i bólu. Dobre jest dla nas to, co przyjemne, złe zaś to, co bolesne. Pisał o tym Zygmunt Freud, ojciec współczesnej psychologii, który zwracał uwagę, że życiem każdego z nas kierują dwie największe siły: chęć uniknięcia bólu i potrzeba odczuwania przyjemności.


    Wszystko, cokolwiek robimy, robimy z chęci zyskania przyjemności lub uniknięcia bólu.


    Często, czego także nauczał Epikur, świadomie wybieramy ból, bo w efekcie prowadzi on nas ku przyjemności. Potrafimy zdecydować się na nieprzyjemne przeżycia związane z odejściem z pracy, rozwodem bądź poddaniem się bolesnemu procesowi leczenia jakiejś choroby, bo wiemy, że koniec końców zyskamy na tej decyzji o wiele więcej. Podobnie potrafimy wybrać chwilową przyjemność kosztem bólu, który prędzej czy później będzie ceną, jaką za tę przyjemność (najczęściej chwilową) przyjdzie nam zapłacić.


    Najlepszym sposobem, który stosują prawie wszyscy, a przynajmniej raz stosował go każdy z nas, jest odwlekanie, przekładanie spraw na później. To właśnie przekładanie jest w dużym stopniu odpowiedzialne za to, że tak wiele osób nie lubi poniedziałku w pracy. To nie wina samego poniedziałku, znaczącym powodem nie jest także fakt, że poniedziałek jest po weekendzie, podczas którego ludzie wypoczywają i potem trudno im zebrać siły i chęci na powrót do biurowej codzienności. Zasadniczym powodem jest właśnie odkładanie spraw na później. Począwszy od czwartku po południu, wiele osób zaczyna sprawy niewymagające bardzo pilnego załatwienia przekładać na później. O ile w czwartek są to sytuacje jednostkowe, o tyle w piątek stają się standardem. Po co załatwiać coś w piątek i męczyć się, być może i tak już niczego się nie załatwi. Można więc przestawić je na poniedziałek i do owego poniedziałku mieć święty spokój. A ponieważ postępuje tak zdecydowana większość osób, zarówno tych pracujących w danej organizacji, jak i tych pracujących w innych firmach, w poniedziałek następuje „zakorkowanie” systemu. Zbierają się sprawy zaległe z wielu firm i od wielu osób, do tego dochodzą sprawy bieżące i te, które powstały w okresie weekendu, bowiem nie każdy ma wtedy wolne. Tym sposobem za chwilowy spokój przed pełnym spokoju i relaksu weekendem wiele osób płaci „poniedziałkowym cierpieniem”.


    Kiedy mamy do czynienia z sytuacją, gdy jesteśmy skazani na odczuwanie bólu, podejmujemy decyzję, by odczuć ten ból, który jest dla nas mniejszy lub nam bliższy.


    Sytuacja powszechnie znana większości osób, które zatrudniają się na tak zwany etat. Ktoś, kto pozostaje przez dłuższy czas bez pracy, płaci za to dużą cenę, nie trzeba wyjaśniać dlaczego. Poszukiwania pracy nie przynoszą rezultatów, dlatego w końcu decyduje się na zatrudnienie się i podjęcie pracy, która mu nie odpowiada. Zdaje sobie sprawę z tego, że będzie pracować nie dlatego, że chce, tylko dlatego, że musi. Najchętniej nie pracowałby w tym zawodzie (miejscu, firmie, w tym środowisku, za to wynagrodzenie), ale nie może dalej pozostawać bez pracy.


    Bólem jest dla niego podjęcie nowej pracy, bólem jest także pozostawanie bez zatrudnienia. Jednakże, summa summarum, w momencie podejmowania decyzji ból związany z pozostawaniem bez pracy jest większy niż ten, który wiąże się z jej podjęciem. To oczywiście może się zmieniać i za kilka miesięcy sytuacja może się odwrócić. Bowiem cierpienie, które będzie miało miejsce w pracy, może mimo wszystko okazać się większe, niż można było przewidzieć. Jednakże większość osób płaci tę cenę, nie podejmując żadnych działań w kierunku zmiany swojej sytuacji.


    Większość osób wierzy, że ból, który towarzyszy nam teraz lub może pojawić się w najbliższym czasie, jest silniejszy niż ten, który wystąpi później (w odległej przyszłości). Wynika to także z nadziei, że być może unikniemy tego bólu w ogóle. Przyszłość jest modalna i wierzymy, że wiele rzeczy może się jeszcze zmienić.


    Nie dbamy o to, co „będzie”, interesuje nas to, co „jest” tu i teraz. Jak wiemy, dzieci nie mówią rodzicom o złej ocenie. Boją się bólu, który je ze strony rodziców może spotkać, a ten oddalony w czasie, choć nieunikniony, jest mniej realny. Mimo zapewnień rodziców, że opłaca się mówić prawdę, i tak postępują wbrew logice.


    Ból, który dotyka nas teraz, wydaje się silniejszy niż ten, który wystąpi później.


    Identycznie będziemy się zachowywać w przypadku wyborów związanych z odczuwaniem przyjemności. Mając do wyboru sytuację, gdy niezależnie od tego, co zrobimy, odczujemy przyjemność, zdecydujemy o podjęciu działania, które w ostateczności da nam większą przyjemność lub ta przyjemność będzie bliższa.


    Takie wybory towarzyszą nam każdego dnia. Kiedy w drodze do kina na ciekawy film spotykamy kogoś, kogo dawno nie widzieliśmy, a kogo z wzajemnością darzymy wielką sympatią, potrafimy zrezygnować z filmu na rzecz spędzenia z tą osobą kilku godzin.


    Wolimy nagrodę o mniejszej wartości teraz niż bardziej wartościową później.


    Zrozumienie mechanizmu BIP jest kluczem do zrozumienia powstawania i działania motywacji. To klucz do kierowania swoim życiem, pracą, relacjami z innymi ludźmi i odczuwania szczęścia w ogóle.


    Unikanie bólu to mechanizm biologiczny, który chroni nasze życie. Dlatego zrobimy więcej w celu uniknięcia cierpienia niż zyskania przyjemności.


    To właśnie ta reguła kieruje nami przy odkładaniu pracy na później, rezygnowaniu z rozmowy telefonicznej z potencjalnym klientem, przeczytania wartościowej książki, posłuchania audiobooka itd.


    Poddawanie się temu mechanizmowi sprawia, że większość osób nigdy nie odniesie sukcesu, nie tylko w sprzedaży, nie tylko w innym zawodzie, ale w życiu w ogóle. I będzie tak dopóty, dopóki brak sukcesu lub życiowa stagnacja nie wytworzy tak silnego bólu, że osoby te będą zmuszone wreszcie coś z tym zrobić. Między innymi dlatego większość znaczących sukcesów to dzieła ludzi, którzy już nie mogli wytrzymać sytuacji, w jakiej się znaleźli. Żyli w skrajnej nędzy, pod ogromną presją środowiska albo byli niepełnosprawni lub ciężko chorzy.


    Większość z nas nie tylko działa wbrew logice, ale także nie zauważa tego, co sprawia nam ból, a co przyjemność. Stąd zamiast zrozumieć i wykorzystać ten mechanizm i kontrolować te dwie siły, działamy automatycznie — reaktywnie: poddajemy się ich wpływowi. W ten sposób wpadamy w pułapkę: zamiast my kierować nimi, one kierują nami.


    Na szczęście mamy taką moc i umiejętności, że możemy to w każdym momencie zmienić. Między innymi dlatego mamy świadome umysły, dzięki którym możemy wpływać na nasze nieświadome zachowania.


    Po to została nam dana świadomość, abyśmy mogli sami dokonywać właściwych wyborów.


    By osiągnąć zamierzone sukcesy, musisz odkryć, co i w jaki sposób na Ciebie wpływa. Pamiętaj, że to, na czym koncentrujesz się w danym momencie, jest dla Ciebie najbardziej rzeczywiste. To właśnie jest Twoim „tu i teraz”.


    Dlatego jeżeli koncentrujesz się na tym, że musisz dzwonić do klientów, a wolisz iść do pubu lub spędzić popołudnie z rodziną, to właśnie to jest dla Ciebie Twoją teraźniejszością, Twoją rzeczywistością. W takich chwilach tłumaczysz sobie swoją sytuację wpływem różnorodnych czynników zewnętrznych, których nie możesz zmienić. Uważasz, że nie możesz sobie na to pozwolić, bo musisz „dzwonić do tych upierdliwych klientów”, „harować”, „ robić, co ci każą” itp. Nie zdajesz sobie jednak świadomie sprawy z tego, że to, na czym się skupiasz, wpływa na Twój stan emocjonalny. Jeżeli myślisz i mówisz do siebie, że Cię wykorzystują, ludzie i świat nie są przyjaźni lub musisz ciężko pracować, obniżasz swój własny stan emocjonalny, stajesz się łatwym łupem dla wszelkiego rodzaju załamań, 
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