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  Wstęp


  Być może stojąc przed regałem w księgarni, zastanawiałeś się, czy ta książka jest dla Ciebie… Odpowiem na to tak: Wszyscy jesteśmy sprzedawcami! A zatem to książka nie tylko dla Ciebie, to książka dla każdej osoby, która w swoim życiu styka się ze sprzedażą lub po prostu z ludźmi, od których jest zależna w taki czy inny sposób. Sprzedaż to nie biznes, nie czysta wymiana towarów. Sprzedaż to relacje międzyludzkie. To sposób, w jaki postrzega Cię Twój klient, i sposób, w jaki Ty postrzegasz swojego klienta. Jakość relacji między Wami wpływa bezpośrednio na wielkość biznesu, a wielkość biznesu jest wprost proporcjonalna do jakości Waszych relacji.


  Jeśli zatem wydaje Ci się, że właśnie kupiłeś kolejną książkę, w której znajdziesz wyłącznie opisy różnych technik, dokładnie takich samych, jakie poznałeś podczas wszystkich dotychczasowych szkoleń sprzedażowych, to — zapewniam Cię — jesteś w błędzie. Jedyne, co się z Twoim założeniem zgadza, to temat książki — rzeczywiście mówi ona o sprzedaży. Jedna z pierwszych osób, które czytały tę książkę, właśnie po poprzednim zdaniu wprost zapytała:


  OK, więc to będzie kolejna książka kolejnego cudownego i nigdy niepopełniającego błędów handlowca?! Takiego, który urodził się ze sprzedażą we krwi, a całą psychologiczną wiedzę posiadł, zarabiając od piątego roku życia na utrzymanie rodziny?


  To pytanie szczerze mnie rozbawiło. Spodziewałam się naprawdę wielu innych i nawet przez myśl mi nie przeszło, że ktoś może mnie zapytać właśnie o to. Jeśli i Tobie nasunęło się takie pytanie, to spieszę z zapewnieniem, że nie. Po pierwsze, według jednego z moich najgłębszych przekonań z darem sprzedawania urodził się każdy z nas. Uważam, że sprzedaż to całe otaczające nas życie. Każdą codzienną sytuację możemy sprowadzić do wzoru sprzedaży, ale o tym znacznie dokładniej w dalszej części publikacji. Ta książka nie jest poradnikiem, zawiera za to sporo interesujących historii zaczerpniętych z moich własnych doświadczeń lub opowiedzianych mi przez przyjaciół. To również zbiór ważnych wskazówek przekazywanych od wielu, wielu lat z pokolenia na pokolenie. Owe rady, moim zdaniem, stanowią niezwykle cenną spuściznę ludzkości. Okazują się szczególnie istotne, ponieważ są kluczem do każdego z nas. To drogowskazy, które do sukcesu doprowadziły takie sławy jak Frank Bettger, Henry Ford, Nelson Mandela, Abraham Lincoln czy Jan Paweł II. Do tej grupy trzeba też dopisać Jana Kowalskiego. Tego, który spełnił swoje marzenia i odniósł sukces w sprzedaży oraz w sferze relacji międzyludzkich — sukces, o jakim wcześniej nawet nie śnił. Cenne wskazówki wymienionych osób w połączeniu z moimi obserwacjami złożyły się na wiedzę zawartą w tej książce, potrzebną do tego, aby osiągnąć każdy wyznaczony sobie cel w sprzedaży. I nie tylko w niej, ponieważ każda z zasad, którymi kieruje się sprzedaż, ma zastosowanie również w życiu i w sferze relacji międzyludzkich.


  Być może na co dzień nie zajmujesz się sprzedażą i Twoja praca, wydawałoby się, nie ma z nią nic wspólnego. Jeżeli jednak polega ona na kontaktach z ludźmi, zapewniam Cię, że ma i to znacznie więcej, niż myślisz. I choćby dlatego właśnie ta książka jest adresowana również do Ciebie.


  Znajdziesz tu wskazania, w jaki sposób przygotować się do sprzedaży, jak przeprowadzić pełny jej proces i zakończyć go sukcesem. W tej książce zawarłam także liczne obserwacje, zbierane podczas wielu lat pracy w branży sprzedaży. Dzięki nim zyskasz wiedzę na temat komunikacji — poznasz techniki przekazywania informacji w taki sposób, by zostały odebrane przez Twojego rozmówcę zgodnie z Twoją intencją. Zapoznasz się z wieloma czynnikami, które — choć nie bezpośrednio — mają bardzo duży wpływ na osiągnięcie sukcesu w sprzedaży.


  Udzielę Ci także kilku cennych rad dotyczących savoir-vivre w biznesie. Nie pominę przy tym ważnej dziedziny, jaką jest sprawne posługiwanie się językiem wywierania wpływu. Język wywierania wpływu, czyli najprościej mówiąc — język perswazji, okazuje się jedną z najefektywniejszych i naturalnych technik nie tylko sprzedaży, ale także komunikacji. To narzędzie najskuteczniejsze, a zarazem jedno z najbardziej zniesławionych, jakie znam. Jeśli należysz do grona osób, które w wyniku jakiegoś zbiegu okoliczności miały okazję zapoznać się z językiem perswazji, a jego zasady zostały im przekazane w sposób bardzo nieetyczny i wzbudzający opór, zachęcam Cię do odsunięcia starego przekonania na bok i swobodne zapoznanie się z drugą odsłoną tej techniki. Do starych poglądów zawsze możesz powrócić! Tylko czy będziesz mieć na to ochotę?


  Informacje i techniki, z którymi zapoznasz się podczas lektury tej książki, nauczą młodych, jeszcze niedoświadczonych sprzedawców (którzy często mają problem z płynnym połączeniem i zastosowaniem wszystkich technik w codziennej praktyce), w jaki sposób wyćwiczyć lekkość posługiwania się wszystkimi dostępnymi technikami w jak najbardziej naturalny sposób.


  Czytaj książkę z uwagą, wybierz najkorzystniejsze rady i techniki, które zwiększą skuteczność Twoich działań. Prawdopodobnie niektóre fragmenty książki wydadzą Ci się oczywiste i uznasz, że nie powinno się nawet o nich wspominać. Tymczasem rzeczy, które dla Ciebie są oczywistością, dla innych mogą stanowić zupełną nowość, ponieważ nigdy wcześniej nie zdawali sobie sprawy z wagi pewnych zachowań czy też niepisanych zasad. Przeczytaj te fragmenty choćby po to, by odświeżyć swoją pamięć, a kolejny rozdział zapewne stanie się nowością i ciekawą przygodą również dla Ciebie.


  Rozdział 1.

  Sprzedaż


  Za nami krótki wstęp, czas zatem, by skoncentrować się na istocie sprzedaży. Zapewne zdajesz sobie sprawę z tego, że jeśli Twoim celem jest osiągnięcie choć minimalnych efektów, to już teraz musisz zapamiętać jedną z podstawowych prawd. Jeśli potraktujesz sprzedaż wyłącznie jako etatową pracę, to sprzedaż potraktuje Cię dokładnie w taki sam sposób, czyli po paru godzinach odstawi Cię w kąt. Takie traktowanie sprzedaży to jeden z najczęstszych i podstawowych błędów i przyczyna wielu ograniczeń, przez które nigdy nie osiągniesz pełnego sukcesu. Dzieje się tak, ponieważ stworzone w ten sposób przekonania ograniczają Cię i uniemożliwiają ciągłe ćwiczenie komunikacji z innymi i podnoszenie jej jakości. Mają także wielce niekorzystny wpływ na Twoją kreatywność. Co mają wspólnego określony stosunek do sprzedaży i kreatywność? Otóż jeśli nie będziesz się rozwijać przez cały czas, staniesz w miejscu, a to już właściwie cofanie się. Jeżeli natomiast podejmiesz decyzję o ciągłym rozwijaniu się i sprawdzaniu, w jaki sposób dana wiedza zadziała w tej czy innej sytuacji, to po pewnym czasie dostrzeżesz, że Twoja kreatywność tak znacznie wzrosła, że trudno będzie Ci uwierzyć w to, jak wielkie poczyniłeś postępy.


  Tylko nieustający rozwój zapewni ciągły wzrost i skuteczność sprzedaży. Jak już wcześniej wspomniałam, jakość sprzedaży jest ściśle związana z poziomem Twojej komunikacji z innymi. Jeśli polegniesz na polu komunikacji, poniesiesz klęskę jako sprzedawca. Im wyższy bowiem poziom komunikacji, tym lepsze wyniki sprzedaży. Ważne jest przy tym, by pozbyć się wielu starych przekonań, a otworzyć swój umysł na zupełnie nowe możliwości. Zastanów się, jakich kompetencji staniesz się posiadaczem, jeśli zechcesz się rozwijać także po godzinach pracy, gdy cały czas, jakim wówczas dysponujesz, wykorzystasz na doskonalenie umiejętności związanych z komunikacją. Zazwyczaj po powrocie do domu nie zwracasz uwagi na to, w jaki sposób mówisz ani jaki wpływ na innych ma to, co robisz i wypowiadasz. Nadeszła odpowiednia chwila, by zrozumieć, że sprzedaż organizuje codzienne życie. Sprzedaż to sposób, w jaki wpływasz na swoje otoczenie, na bliskich, na swoje dzieci, szefa, którego po raz kolejny chcesz przekonać, że zasługujesz na podwyżkę. Realizacja Twoich celów nie jest niczym innym, jak czystą sprzedażą. Każdego dnia coś sprzedajesz. Każdego dnia kupujesz.


  Czy Ci się to podoba, czy nie, takie są fakty. I nie ma tu znaczenia, czy zawodowo jesteś sprzedawcą, czy też nie. Sprzedaż to oczywiście wymiana towarów, ale także tego, co jest zupełnie niematerialne, jak usługi, uczucia czy wartości. Towaru nienamacalnego, rzec by można — całkowicie wirtualnego. Każdemu podjętemu przez Ciebie działaniu przyświeca cel, który chcesz osiągnąć. Tymczasem niczego na tym świecie nie dostaje się za darmo. Nawet jeśli nie na samym początku, to w dalszej perspektywie trzeba będzie zapłacić. Każde działanie ma Ci przynieść wymierne korzyści. Może Cię zdziwić taki pogląd, zapewniam Cię jednak, że tak właśnie jest. Możesz też pomyśleć, że to przerażające. Jakąkolwiek ocenę wydasz, będzie ona tak samo prawdziwa jak Twoje przekonania. Czy nie jest bowiem przerażające, że do końca życia będziesz musiał dbać o osobę, którą pokochałeś? Czyż to nie zapłata za przyjemność, jaką jest kochanie? Czy marudzisz i czujesz się pokrzywdzony, gdy wychodzisz rano ze sklepu spożywczego? Czy narzekasz, że kazano Ci tam zapłacić za bułki i masło? Dlaczego zatem miałoby Cię bulwersować płacenie za inne rzeczy, które otrzymałeś?


  Podam Ci teraz kilka prostych przykładów, które potwierdzą moją tezę, że życie to naprawdę nic innego jak ciągły proces sprzedawania. Zacznę od najbardziej banalnej sytuacji, jaka mi przyszła do głowy. Zastanów się przez chwilę, w jakim celu rano podajesz żonie kawę do łóżka. (Oczywiście przy założeniu, że Twoja żona jest właśnie taką kobietą, której chcesz podawać kawę). Jaki jest Twój cel i co chcesz otrzymać w zamian? Zapewne odpowiesz, że robisz to zupełnie bezinteresownie. Przecież zależy Ci tylko na jej dobrym samopoczuciu. Jedyny Twój cel jest taki, by była szczęśliwa i zadowolona.


  Podobne odpowiedzi słyszałam już setki, jeśli nie tysiące razy. Nie podważam oczywiście Twoich intencji — chęci zadowolenia Twojej żony (czy innej bliskiej Ci osoby) i wyrażenia wobec niej wszelkich miłych uczuć. Tylko po raz kolejny stawiam pytanie o rzeczywisty cel Twojego działania w tej sytuacji. Może prościej będzie znaleźć odpowiedź, jeśli zapytam, co Ty będziesz z tego miał. Jakie korzyści osiągniesz z tego, że Twoja żona będzie szczęśliwa, zadowolona i w bardzo dobrym nastroju?


  Hm, tak właśnie, wielkimi krokami, zbliżamy się do sedna sprawy.


  Twoim celem jest jej dobry nastrój, dzięki któremu Ty będziesz mieć spokój. Twoją najważniejszą intencję, przewodni cel można by ująć w krótkim zdaniu: Ty będziesz miał święty spokój. Być może brzmi to trochę brutalnie, ale taka jest prawda.


  A zatem jeszcze raz, najbardziej obrazowo, jak tylko można, przedstawię tę sytuację. Wymieniasz kawę na dobry humor, który oznacza dla Ciebie tylko jedno — święty



  spokój. Czy to przypadkiem nie jest sprzedaż? Wymianę czegoś na coś innego zwykło się wszak nazywać transakcją handlową, czyli sprzedażą.


  OK, teraz kolejny banalny przykład zaczerpnięty z życia, choć z innej kategorii.


  Niech to będzie wspaniała kolacja przy świecach, przygotowana przez Twoją żonę. Zapewniam, że sytuacja kolacji jest ściśle powiązana z brakiem kolejnego tysiąca na Waszym koncie, a to, co pozostało z Waszego tysiąca, prawdopodobnie leży na dnie szafy i nie posiada już metki. Tak na wszelki wypadek, bo gdyby miałaby być z tego jakaś grubsza afera, zawsze można powiedzieć, że to stare, tylko jeszcze nienoszone. Na to daję gwarancję, znam nie tylko z doświadczenia: Twoja żona w zupełnie nieświadomy sposób wymienia miłe chwile, które spędzisz przy kolacji, na własny spokój, gdy odkryjesz, że w szafie znalazła się dwudziesta para zupełnie niepotrzebnych (naprawdę tylko z pozoru) butów.


  No cóż, po raz kolejny, coś za coś. Ojej! To znowu sprzedaż! Choć w zupełnie innym wydaniu.


  Imieniny u nielubianej cioci. Cioci, która nie dość, że jest nadzwyczaj marudna i wścibska, to w dodatku używa okropnych perfum. Dlaczego pomimo to jesteś niezwykle miły dla niej? Czy jesteś tam dlatego, że ją lubisz?



  Dlatego że zależy Ci na niej? Czy może, dlatego że jesteś jej jedynym spadkobiercą, a ona jest obłędnie majętną, starszą i bardzo schorowaną panią?


  Ten przykład nie wymaga już chyba żadnego komentarza.


  Jeśli chodzi o przykłady bardziej zawodowe, i być może mniej banalne, a niezwiązane z byciem przedstawicielem handlowym, to mogłabym je wymieniać bez końca. W tej chwili ograniczę się tylko do dwu, jednak bardzo istotnych. Zakładam, że jesteś urzędnikiem państwowym pracującym w urzędzie miasta, a Twoja praca opiera się również na sprzedaży, choć nie w jej klasycznej formie.
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