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  Początek


  Marian zbudził się rano i przeciągnął. Słyszał, jak za oknem pada deszcz. Kap, kap, kap — krople hipnotyzująco uderzały o parapet.


  — Budzik jeszcze nie zadzwonił — pomyślał Marian i obrócił się na drugi bok, zamierzając wykorzystać tę odrobinę snu, która mu jeszcze przysługiwała. Zerknął jednak na zegarek: 7.55 — migało radośnie światełko. O, nie! Nie włączył się alarm! Marian zerwał się z łóżka jednym skokiem. Pędem pobiegł do łazienki, potykając się o kapcie, w ostatnim momencie łapiąc równowagę.


  — Śniadania już nie zjem. Tylko błyskawiczny prysznic, trzy pociągnięcia golarką po twarzy. Koszula na szczęście wyprasowana, materiały na spotkanie przygotowane, wydrukowane, zapakowane do teczki. Prezentacja też sprawdzona na komputerze, cztery razy przeczytana. Uwielbiam planowanie — westchnął zadyszany, ale uśmiechnięty, wybiegając z domu. Zegarek wskazywał 8.15.


  — No dobrze, będę "na styk". To i tak postęp! Chociaż tak bardzo chciałem być przed czasem! Ale nie od razu jest się mistrzem. W końcu planuję dopiero od 3 dni.


  Jeszcze 4 dni temu poranek Mariana wyglądałby zupełnie inaczej.


  Zaspałby, jak zwykle, ale o uśmiechu mowy by nie było. Najpierw użyłby przynajmniej ośmiu niecenzuralnych słów, potem nerwowo przeprasowałby koszulę (tylko z przodu, bo przecież nosi marynarkę, więc reszty nie widać). Ubierając się, jednocześnie pakowałby materiały do teczki, które oczywiście rozsypałyby się na podłodze.


  Potem przypomniałby sobie, że wczoraj wieczorem kończył prezentację na domowym komputerze i był już tak zmęczony, że przegranie jej na laptopa zostawił sobie na rano. Teraz znowu wyraziłby swoje uczucia mocnym słowem i rzucając teczkę, zgrywałby prezentację. Później potknąłby się o teczkę i wściekły pojechał do pracy.


  Tak było 4 dni temu, ale od 3 dni Marian jest nowym człowiekiem.


  W trakcie jazdy zadzwonił do biura:


  — Dzień dobry, Michalina Miła, firma OPTA — odezwał się głos w słuchawce.


  — Miśka, jak ty to robisz, że zawsze jesteś punktualna — skomplementował ją Marian na "dzień dobry".


  — A co, kochany Marianie, ty znowu dopiero się obudziłeś i mam cię kryć przed szefem?


  — Nie, już jadę do firmy. Umówiłem się z Wincentym Ważniackim. Na dziewiątą, ale jak go znam, to będzie przed czasem. Dasz mu kawę i zabawisz rozmową?


  — Będziesz moim dłużnikiem — roześmiała się Michalina.


  — Z przyjemnością.


  Marian rzeczywiście dojechał dokładnie na godzinę 9.00. Wincenty już był. Jeszcze niedawno Mariana taka sytuacja denerwowała tak mocno, że zaczynał się jąkać i wszystko leciało mu z rąk. Destrukcyjne myśli krążyły po jego głowie: Wincenty się obrazi, że musiał czekać, i nigdy już nie podpiszemy kontraktu. To taki ważny klient. Szef będzie miał słuszne pretensje i w najlepszym razie obetnie mi premię. Ale pewnie w ogóle wyleje mnie z roboty.


  Dzisiaj Marian tylko pomyślał: Dobrze, że zdążyłem. I jak świetnie współpracować z kimś takim jak Michalina, która potrafi wprowadzić w dobry nastrój każdego, nawet w najbardziej ponury poranek.


  To konstruktywne myślenie dodało mu pewności siebie.


  — Przepraszam, że pan czekał. Widzę, że został pan już ugoszczony kawą — zaryzykował Marian lekką wypowiedź.


  — Ja zawsze jestem o czasie — odpowiedział sucho Wincenty — a pani Michalina o mnie zadbała.


  Marian popatrzył na świeże ciastka na talerzu i obiecał sobie, że zrewanżuje się koleżance jeszcze dzisiaj.


  — Przygotowałem dla pana prezentację naszej oferty, ale najpierw chciałbym zadać kilka pytań, mogę? Będę wtedy mógł skupić się na opowiedzeniu o najważniejszych korzyściach…


  — Proszę, niech pan pyta…


  — Wiem, że istniejecie od 10 lat i w trakcie tego czasu wielokrotnie zwiększyliście zatrudnienie. Poszerzyliście także produkcję prawda?


  — Tak, zaczynaliśmy od kilkuosobowej firmy, właściwie rodzinnej. Ja, mój brat i szwagier. Mieliśmy używane maszyny i zatrudnialiśmy ludzi, którzy na początku nie mieli pojęcia ani o tym, co produkujemy, ani jak to produkować. Ile zniszczyliśmy wtedy materiałów! Robiliśmy tylko jeden rodzaj produktów. Teraz robimy siedem i mamy zamiar powiększyć nasz park maszynowy o jeszcze jedną linię.


  — A skąd pomysł, żeby właśnie tym się zająć?


  — To wszystko przez szwagra, którego znajomy był właścicielem dużej firmy i narzekał, że nie ma dostawcy na ten rodzaj produktów. Mieliśmy trochę zaoszczędzonych pieniędzy i zaryzykowaliśmy.


  — To dzisiaj robicie już siedem rodzajów profili, tak? A ilu ludzi pracuje w firmie?


  — Teraz jest 187 osób. Ale zamierzamy zatrudnić jeszcze 20.


  — Świetnie, jesteście państwo bardzo dynamiczną firmą. Bardzo się cieszę, że mogę z panem rozmawiać. Proszę mi jeszcze powiedzieć, co jest dla państwa najważniejsze, gdy podejmujecie współpracę z…
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  Marian zadawał pytania i patrzył na Wincentego z rosnącym zaskoczeniem. Ten sam Wincenty, o którym jego koledzy mówili Wicek Mrożony, siedział wygodnie rozparty na fotelu, odpowiadał na pytania. Na dodatek nie były to odpowiedzi typu "yhy", "mhm", ale całe, bogate w szczegóły, odpowiedzi. A słyszał, że Wincenty, gdy ktoś dokonuje przed nim prezentacji, ciągle nerwowo spogląda na zegarek, niemal wcale się nie odzywa albo tylko chrząka.


  Ale — dotarło do Mariana — przecież nie prezentuję przed nim mojej oferty. Zadaję pytania i na dodatek pytam o ważne dla niego rzeczy. Dla mnie też są one ważne.


  — Dobrze, że mi pan powiedział, co jest dla państwa najistotniejsze i na jakie elementy chcecie położyć największy nacisk. Z tego, co zrozumiałem, obsługa naszego oprogramowania ma być prosta i chcecie, żebyśmy przeszkolili pracowników, jak go używać. Powiedział pan też, że każdy z działów ma swoje oczekiwania i kładzie nacisk na inne elementy. Czy będziemy mogli razem z wybraną grupą — reprezentującą potrzeby firmy — pracować nad tym projektem? Wtedy każdy dział będzie mógł zgłosić swoje propozycje i wspólnie znajdziemy najsensowniejsze rozwiązanie. Co pan o tym sądzi?


  — Nie bardzo wyobrażam sobie, jak inaczej moglibyście dostosować do naszych potrzeb ten program.


  — Widzę, że ma pan dokładnie przemyślany sposób współpracy. Na pewno wie pan też, że takie działania zwiększają zaangażowanie pracowników i łatwiej przekonują ich do zmiany.


  — Z tą zmianą jest trochę trudno. Mieliśmy ostatnio tyle zmian w firmie, że ludzie mają dość.


  — Spodziewamy się, że nie wszystko będzie łatwe i przyjemne. Ale mamy doświadczenie w podobnych projektach i sądzę, że razem sobie doskonale poradzimy.


  Marian dopiero teraz uruchomił prezentację na komputerze, pokazał, jakie proponuje działania, krok po kroku. Czuł się świetnie. Klient był fachowcem i wiedział, czego chce. Jeszcze niedawno Marian byłby spięty w rozmowie z takim klientem (bałby się, że klient ma większą wiedzę i że zaraz go "zagnie"). Ale dzisiaj doceniał jego wiedzę i cieszył się, że ma do czynienia z tak konkretnym człowiekiem. Wincenty zadawał szczegółowe pytania, czasem zaskakujące. Na kilka z nich Marian nie znał odpowiedzi. Kiedyś powiedziałby — jąkając się — że, że, że bardzo przeprasza, ale nie wie, jaka jest odpowiedź na to pytanie, i czułby, jak jego twarz płonie rumieńcem zdenerwowania. Dzisiaj zaś:


  — To bardzo istotne pytania — powiedział Wincentemu — zanotuję je, sprawdzę szczegóły i na naszym następnym spotkaniu odpowiem panu.


  — Dobrze, potrzebuję konkretnych odpowiedzi, więc proszę się przygotować — klient przyjął taką odpowiedź ze spokojem.


  — Nie do wiary, to działa! — nie muszę kręcić, nie mówię, że nie wiem. Mówię, że sprawdzę, i klient to w pełni akceptuje! — Marian w duchu podskakiwał ze szczęścia.


  Marian zakończył spotkanie, podziękował i umówił się na kolejne — tym razem w firmie klienta.


  Odprowadził Wincentego do drzwi. Wracając do siebie, nucił pod nosem, przerywając, by powiedzieć napotkanym współpracownikom a to Miłego dnia, a to Widziałem twoje nowe auto, jest super albo Kazik, zapomniałem ci wczoraj podziękować za pomoc. Naprawdę bardzo mi pomogłeś. Jeśli będę mógł coś dla ciebie zrobić — tylko powiedz.


  Zajrzał do Michaliny — Idę kupić kanapki i sałatkę na obiad. Na co masz dzisiaj ochotę? Zamierzam się zrewanżować za dzisiejsze zadbanie o Wincentego, bardzo mi pomogłaś.


  — O, to zaszaleję dzisiaj, poproszę o najdroższy zestaw! — Miśka roześmiała się i wybrała ulubioną sałatkę.


  Szedł korytarzem, nie zważając na to, że ludzie aż przystają na chwilę i oglądają się za nim. To był Marian? — ktoś zapytał z niedowierzaniem. Słynny Marian Maruda, który potrafił spowodować, że letni słoneczny dzień przemieniał się w koszmarną spiekotę, złota jesień w najbardziej błotnistą porę roku, a ciepła wiosna w kichanie alergika?


  Tak, to był Marian.


  Marian, który nauczył się kilku prostych rzeczy i zmienił kierunek swojej energii — z marudzenia i wyszukiwania problemów na dostrzeganie dobrych rzeczy i poszukiwanie rozwiązań. To nie znaczy, że przestał zauważać ryzyko — nadal wyraźnie widzi, co może się nie udać. Ale teraz — kiedy pojawia się problem, nie jęczy, nie powtarza, że jest okropnie i nic z tego nie będzie, ale zaczyna myśleć:


  
    	co mogę zrobić;


    	czego potrzebuję, by zmienić sytuację;


    	co zależy ode mnie, a co zależy od innych i kogo mam prosić o wsparcie.

  


  Marian postanowił też wreszcie wykorzystywać w pełni swoje mocne strony.


  Skąd ta zmiana? Jest wiele hipotez… Może to wpływ globalnego ocieplenia? Może pozytywny wirus zaraził Mariana? A może spotkał kogoś, kto powiedział mu, że mamy nawyki myślenia, a każdy nawyk można zmienić?


  A może Marian przeczytał rękopis naszej książki i postanowił zostać jej bohaterem — pozytywnym bohaterem :)


  W każdym razie zmiana nastąpiła.


  Nie namawiam nikogo do zmiany w jeden dzień, do zmiany, która będzie wymagać przemeblowania całego życia i wielkiego wysiłku.


  Namawiam do wprowadzenia malutkich zmian, które niczym kółka zębate w przekładni będą napędzać duże koło dobrego myślenia i działania.
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  Można nie wierzyć, że książka zmieni sposób myślenia.


  Można nie wierzyć, że książka pomoże lepiej komunikować się, sprzedawać, pracować i być z siebie bardziej zadowolonym.


  Można w to nie wierzyć, a mimo to przeczytać i zacząć stosować. I dopiero wtedy sprawdzić, jak to jest…


  To drugie wydanie książki. Bardzo się cieszę, że przez ten czas mogłam towarzyszyć wielu sprzedawcom. Niektórzy czytelnicy zrobili mi dodatkową przyjemność i zadzwonili z prośbą o dodatkową radę, wsparcie w swoich działaniach.


  Wiele osób, które sięgnęły po książkę, uczestniczyło także w szkoleniach organizowanych przez naszą firmę OPTA, rozwijając aktywnie swoje umiejętności.


  W tym wydaniu dzielimy się doświadczeniem kolejnego pokolenia handlowców.


  W ciągu tych lat, które minęły od pierwszego wydania książki, część rzeczy się zmieniła, a część pozostała i — jak sądzę — pozostanie jeszcze długo bez zmiany.


  Co się zmieniło? Dostępność informacji. Pamiętacie tę regułę, która mówiła, że zadowolony klient powie o Tobie trzem potencjalnym klientom, a niezadowolony — trzynastu? Już dawno nieaktualna.


  Spójrz chociażby na sklepy internetowe: jeśli w nich zrobisz zakupy, sami proszą Cię o wystawienie oceny. I już pojawia się informacja od setek zadowolonych (lub niezadowolonych) klientów.


  Internetowe fora aż kipią informacjami od niezadowolonych klientów (na nich pozytywne informacje zdarzają się rzadko i często pochodzą od specjalnie oddelegowanych pracowników).


  Dostępność oznacza też coraz większą konkurencję. Kiedy szukasz usługi, produktów, już nie otrzymujesz trzech ofert, ale kilkadziesiąt.


  To jednak niech Cię nie martwi za bardzo. Jeśli jesteś dobry :)


  Nasz mózg nie jest w stanie przetworzyć zbyt dużej ilości informacji, więc i tak możemy przeanalizować góra 5 – 6 ofert!


  To trochę tak jak w perfumerii — kiedy szukasz dla siebie zapachu, możesz skoncentrować się na 3 – 4 zapachach, a potem już tylko kręci się w nosie i głowie.


  Są rzeczy na szczęście niezmienne — ciągle liczy się dobra jakość. Nie mówię o jakości produktów — to oczywiste. Ta jakość jest mierzalna (w miarę, bo liczba parametrów czasem jest oszałamiająca) oraz powtarzalna.


  To, co najtrudniejsze jest do utrzymania, to dobra jakość prezentowana przez ludzi. Zarówno w sprzedaży, jak i w obsłudze. Zresztą dobra obsługa jest częścią sprzedaży, bo sprzedaż nigdy się nie kończy…


  Chcę Ci dać, szanowny Czytelniku, poprawiony i uzupełniony poradnik, instrukcję obsługi klienta. Klienta coraz bardziej świadomego i… wybrednego. Często bardzo samodzielnego i ze sporą wiedzą. Jednak nadal podlegającego emocjom i mimo racjonalizacji decyzji dokonującego wyborów w dużej części na poziomie właśnie emocji.


  Nasza instrukcja to zestaw działań (jak to w instrukcji), których należy przestrzegać, aby relacje HANDLOWIEC – KLIENT działały bez zarzutu. Co więcej, by te relacje były długofalowe.


  Dzielę się nie tylko własną wiedzą, ale także doświadczeniem spotkanych przez te lata sprzedawców, doradców, opiekunów — ludzi, którzy na co dzień pracują, sprzedając, negocjując, obsługując i znowu sprzedając, obsługując i ponownie…


  Proponuję formę aktywną — tak jak na szkoleniach, które prowadzi nasza firma, OPTA.


  Dostaniesz więc wiedzę teoretyczną, a zaraz potem ćwiczenie, w którym będziesz mógł ją wykorzystać. Przygotowałam gotowe arkusze, które mogą być Ci przydatne w pracy.


  Poprosiłam też trzy osoby — Antoniego, jego żonę Kasię i Zenona, ich znajomego, aby nam pomogli — sami przy okazji się rozwijając.


  Ta trójka — już teraz naszych wspólnych znajomych — będzie przygotowywać swój warsztat pracy, wykorzystując materiały zawarte w książce.


  Zaczynając od początku…


  Część I

  Przygotowanie


  Rozdział 1

  Przygotowanie do sprzedaży


  


  
    "PORAŻKA W PRZYGOTOWANIU

  


  
    JEST PRZYGOTOWANIEM DO PORAŻKI"

  


  więc


  PRZYGOTUJ SIĘ DO SUKCESU


  
    
      
        	
          Podzielmy przygotowanie na kilka etapów:


          
            	ja,


            	firma,


            	produkty firmy,


            	moi klienci,


            	moja konkurencja.
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  Ja


  Dziwi Cię, że zaczynamy od Ciebie? Dzieje się tak dlatego, że sprzedaż zaczyna się "od środka".


  To Ty budujesz relacje z klientami, Ty jesteś reprezentantem firmy, Ty masz zamiar przekonać, Ty chcesz, by klient od Ciebie kupił.


  I wreszcie Ty możesz albo dobrze się bawić, albo męczyć.


  Dlatego warto na początku zrobić własny bilans.


  Bilans Twoich mocnych stron i bilans stron, nad którymi warto popracować. Jak zauważyłeś, nie ma bilansu słabych stron, chociaż to nad nimi najczęściej się zastanawiamy.


  
    
      
        	
          Mocne strony są po to, by:


          
            	mieć ich świadomość,


            	wykorzystywać je,


            	rozwijać je,


            	być z nich dumnym,


            	cieszyć się z nich,


            	używać ich, pracując nad stronami, które warto poprawić.
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  Słabe strony są po to, by je wyrzucić do kosza.


  Owszem, są pewne strony osobowości, które mogą Ci uniemożliwić bycie skutecznym sprzedawcą. Na przykład nie lubisz pracy z ludźmi, nie masz ochoty ani rozmawiać, ani słuchać innych. Męczy Cię bardzo szybko cudza opowieść o wakacjach, dzieciach czy perypetiach z robieniem zakupów.


  Ale nad tymi stronami nie pracuj. Po prostu znajdź inny zawód. Taki, w którym będziesz mógł realizować inne pasje niż spotykanie się z ludźmi!


  Poniżej znajduje się uproszczona tabela, która może pomóc Ci sprawdzić, czy łatwo, czy też trudno będzie Ci odnosić sukcesy w sprzedaży. To nie jest rozstrzygająca ostatecznie diagnoza, a tylko podpowiedź, jak dużo wysiłku będzie Cię kosztowała praca handlowca.


  
    
      
        	
          Ile wysiłku kosztuje mnie bycie dobrym sprzedawcą:

        

        	
          Dużo

          wysiłku

        

        	
          Mało

          wysiłku

        
      


      
        	
          
            	Chętnie nawiązuję kontakty z ludźmi.


            	Lubię rozmawiać i słuchać.


            	Jestem gotów poświęcić sporo czasu na bezpośrednie kontakty z ludźmi.


            	Potrafię zażartować, rozluźnić atmosferę.


            	Mam cierpliwość, by rozmawiać z osobami niezdecydowanymi.


            	Szanuję osoby zdecydowane i silne, nie boję się ich.


            	Rozumiem osoby, które mają obawy, i jestem gotów poświęcić im czas.


            	Lubię wyzwania.


            	Kiedy coś obiecuję, naturalne jest dla mnie dotrzymywanie słowa.


            	Potrafię być stanowczym.

          

        

        	

        	
      

    
  


  Jeśli na te pytania (lub przynajmniej na większość) odpowiedziałeś — mało wysiłku, to oznacza, że masz duży potencjał, by być skutecznym sprzedawcą. Nie oznacza to jeszcze 100% sukcesu, bo potencjał to dopiero początek, ale zawsze będzie Ci łatwiej. To tak jak z talentem muzycznym — jeśli ktoś ma słuch doskonały, nie oznacza to jeszcze, że będzie doskonałym muzykiem. Ale ma już "to coś", co zwiększa jego szanse.


  
    
      
        	
          Czy powinienem znaleźć inną pracę niż bycie sprzedawcą:

        

        	
          tak

        

        	
          nie

        
      


      
        	
          
            	Wolę dokumenty i liczby niż kontakty z innymi ludźmi.


            	Kiedy ktoś dużo mówi, męczę się, słuchając go.


            	Niecierpliwią mnie osoby, które same nie wiedzą, czego chcą.


            	Najważniejszy jest dla mnie święty spokój.


            	Zdecydowanie wolę wysłać e-mail niż spotkać się bezpośrednio czy też zadzwonić.


            	Cisza i odosobnienie są dla mnie konieczne, bym mógł się skoncentrować.


            	Jestem gotów zgodzić się na wiele tylko dlatego, żeby wreszcie nie zawracano mi głowy.


            	Kiedy ktoś okazuje stanowczość, wolę się wycofać niż przekonywać, nawet jeśli to ja mam rację.


            	Nie znoszę działać w pośpiechu i improwizować.


            	Potrzebuję sporo czasu, by podjąć decyzję.

          

        

        	

        	
      

    
  


  Jeśli na te pytania odpowiedziałeś TAK, to oznacza, że sprzedawanie będzie Cię kosztować bardzo dużo wysiłku. Nie przekreśla to Twoich szans na sukces. Ale być może powinieneś poszukać innej branży, w której wykorzystasz swoje talenty i która będzie sprawiać Ci większą satysfakcję.


  Oczywiście istnieją osoby, które są bardzo przywiązane do swoich słabych stron i nie wyobrażają sobie życia bez ich analizowania, podkreślania, przeżywania.


  Jeśli należysz do takiego typu ludzi, to pielęgnuj je sobie starannie i hoduj.


  Proszę tylko, żebyś wiedział: nie przynoszą Ci żadnych korzyści. Ani materialnych, ani duchowych.


  Wiele osób mówi mi, że przecież trzeba mieć świadomość swoich słabych stron, żeby nad nimi pracować i je eliminować. Hmm.


  Pozwolisz, że zapytam, jak bardzo masz ochotę pracować nad sobą, gdy myślisz:


  Jestem niepunktualny. To niedobrze.


  Jestem niedokładny. O, znowu zrobiłem błędy w raporcie.


  Zbyt mocno się stresuję. Fatalnie, a na dodatek ze zdenerwowania nakrzyczałem na klienta.


  Nigdy niczego nie kończę. Dlaczego inni potrafią, a ja nie.


  Zawsze zabieram się do działania za późno i nie starcza mi czasu.


  Jestem zbyt uległy. Znowu zgodziłem się zrobić za kogoś zadanie.


  Jak bardzo takie myśli motywują Cię do pracy? Jak dużo, po takiej dawce podtruwania się, masz energii i ochoty do zmiany?


  Jasne, są ludzie, którzy jak sobie pomyślą: Ale jestem beznadziejny, dostają takiego zastrzyku energii i chęci do działania, że od razu realizują wszystkie swoje cele i promienieją szczęściem.


  Są też ludzie, którzy potrafią zjeść sprężynę od łóżka. I są ludzie, którzy potrafią wstrzymać oddech przez 10 minut. Mają jedną wspólną cechę — jest ich niewielu.


  Czasem słyszę, że trzeba mieć świadomość swoich słabych stron, żeby nie stać się zbyt zarozumiałym i nie wywyższać się nad innymi.


  Tak, to dobre usprawiedliwienie do pielęgnowania starych nawyków, do których jest się bardzo przywiązanym.


  Wiesz, że zawodnicy sumo są nieagresywni? I że duże psy mało szczekają? A wiesz dlaczego? Bo jeśli ktoś ma świadomość swojej siły, jest jej pewien, nie musi wszystkim udowadniać, jaki jest wielki. Zarozumiałość, wywyższanie się to najczęściej tylko maska, "przykrywka", żeby inni nie zauważyli słabości, strachu czy niepewności.


  Pewnie słyszałeś też, że nie należy się chwalić i trzeba czekać, aż inni nas pochwalą. Szkoda tylko, że tak rzadko można się doczekać.


  Istnieje pogląd, że nie należy innych chwalić, bo staną się zbyt zarozumiali lub zażądają podwyżki. I dlatego tak rzadko słyszymy dobre słowo.


  Dlatego nie czekaj, aż inni Cię pochwalą. Pochwal się sam. Zrób bilans mocnych stron. Byś jednak nie spoczął na laurach, zrób też bilans stron, nad którymi chcesz popracować.


  15 MOICH MOCNYCH STRON


  (Dlaczego piętnaście? Proszę bardzo, nie przeszkadzaj sobie, wpisz dwadzieścia).


  Jeśli rzadko do tej pory zajmowałeś się mocnymi stronami, możesz skorzystać z listy podpowiedzi:


  Lista podpowiedzi:


  
    
      
        	
          
            	chęć uczenia się


            	spostrzegawczość


            	szybkie podejmowanie decyzji


            	nastawienie

            na rozwiązywanie problemów

          

        

        	
          
            	uczciwość


            	pracowitość


            	dokładność


            	punktualność


            	konsekwencja


            	szczerość

          

        

        	
          
            	umiejętność dostosowania się do sytuacji


            	panowanie

            nad emocjami


            	odporność

            na stres

          

        
      


      
        	
          
            	inteligencja


            	bogata wyobraźnia


            	chęć podejmowania nowych wyzwań


            	umiejętności techniczne


            	wiedza na temat…


            	komunikatywność


            	umiejętność przekonywania


            	umiejętność prezentacji publicznych


            	łatwe nawiązywanie kontaktów

          

        

        	
          
            	dyskrecja


            	lojalność


            	odwaga


            	poczucie humoru


            	kreatywność


            	urok osobisty


            	dotrzymywanie obietnic


            	dostrzeganie potrzeb innych ludzi


            	życzliwość


            	otwartość na ludzi


            	chęć niesienia pomocy


            	szacunek wobec innych ludzi

          

        

        	
          
            	kondycja fizyczna


            	dobre zdrowie


            	optymizm


            	jazda na nartach, majsterkowanie


            	liczne

          

        
      

    
  


  Ta lista to tylko rozgrzewka dla Ciebie, po to żebyś zaczął. Jestem pewna, że potrafisz znaleźć o wiele więcej mocnych stron i umiejętności. Do dzieła więc!


  
    
      
        	
          Antoni stworzył listę swoich 14 mocnych stron:


          
            	Szybko podejmuję decyzje.


            	Łatwo nawiązuję nowe kontakty.


            	Chcę się ciągle uczyć nowych rzeczy.


            	Mam poczucie humoru.


            	Dotrzymuję obietnic.


            	Jestem odpowiedzialny.


            	Potrafię twórczo myśleć.


            	Dbam o kulturę osobistą.


            	Dużo wiem o własnej branży.


            	Troszczę się o przyjaciół.


            	Pozytywnie myślę.


            	Doskonale umiem robić naleśniki.


            	Mam dobry gust.


            	Planuję swoje działania.

          

        
      

    
  


  Nad czym chcę popracować


  Jak już wiesz, lepiej jest przeanalizować swoje strony, nad którymi chce się popracować, niż zastanawiać się, "jaki to jestem beznadziejny".


  A jeszcze lepiej wyznaczyć sobie jasne cele do osiągnięcia.


  I tak, zamiast marudzić (i nic z tym nie robić, a tylko móc się czuć źle — "Nikt mnie nie kocha, nikt mnie nie lubi, mama i tata chudzi i grubi, pójdę do ogrodu, najem się robaków" — to fragment piosenki), warto sobie postawić CELE do osiągnięcia, wykorzystując jednocześnie mocne strony.


  
    
      
        	
          Antoni, którego mocne strony już poznaliśmy, postanowił właśnie wykorzystać je i popracować nad realizacją celów.


          CEL: Być punktualnym


          Mocna strona do wykorzystania: dotrzymywanie obietnic. A punktualność to nic innego jak dotrzymanie obietnicy, że będzie się w określonym czasie w określonym miejscu lub zrealizuje się zadanie w określonym terminie.


          PODCEL A: Punktualne przychodzenie na spotkania


          Zadanie: wstawać pół godziny wcześniej (chociaż to bolesne), gdy spotkanie umówione jest na ósmą rano (podcel: umawiać się na dziewiątą — jeśli to tylko możliwe), wychodzić z domu najpóźniej dziesięć po siódmej.


          Zadanie: starannie obliczyć czas potrzebny na dojazd na spotkanie i dodać przynajmniej pół godziny na nieprzewidziane trudności.


          Zadanie: tankować samochód, wracając do domu (zamiast rano, jadąc do pracy lub na spotkanie).


          Zadanie: mieć zawsze drobne do parkomatu, by nie szukać ich w panice tuż przed spotkaniem.


          Zadanie: wyprasować koszulę wieczorem (a nie rano).


          PODCEL B: Realizowanie zadań w terminie


          Mocne strony do wykorzystania: odpowiedzialność, dotrzymywanie obietnic.


          Zadanie: zabrać się do realizacji zadania od razu po jego otrzymaniu.


          Zadanie: codziennie rano planować czas i zadania.


          Zadanie: aby dobrze planować czas i zadania 


Ciąg dalszy dostępny w wersji pełnej.

  Rozdział 2

  Przygotowanie oferty pisemnej
Dostępne w wersji pełnej.

  Część II

  Rozmowa
Dostępne w wersji pełnej.

  Rozdział 3

  Rozmowa telefoniczna z klientem
Dostępne w wersji pełnej.

  Rozdział 4

  Bezpośrednia rozmowa z klientem
Dostępne w wersji pełnej.

  Rozdział 5

  Prezentacja oferty
Dostępne w wersji pełnej.

  Część III

  Nie ma trudnych klientów, są tylko trudne sytuacje
Dostępne w wersji pełnej.

  Rozdział 6

  Sytuacje trudne
Dostępne w wersji pełnej.

  Rozdział 7

  Trochę o stresie
Dostępne w wersji pełnej.

  Kilka lektur,

  które z przyjemnością polecamy
Dostępne w wersji pełnej.
Dostępne w wersji pełnej.
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