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Dyscyplina czasowa

yscyplina czasowa polega na poswieceniu tego, czego pragniemy teraz,

dla tego, czego pragniemy najbardziej. Skoro czytasz te ksigzke,
mozemy zatozy(¢, ze Twoim najwigkszym pragnieniem jest zwigkszenie
sprzedazy, rozwéj kariery, wyzsze zarobki i zachowanie wolnego czasu dla
najblizszych osob w Twoim zyciu.

Samodyscyplina jest nastawieniem wla$ciwym jedynie dla cztowieka.
Sztuczna inteligencja nie bedzie zdyscyplinowana ani nie zapewni dys-
cypliny Tobie. Cho¢ moze wskaza¢ Ci wlasciwy kierunek, analizujgc dane
i pomagajac ustali¢ priorytety, nie podejmie za Ciebie decyzji. Tylko Ty

mozesz dokonywa¢ wybordw.

Dokfadnie 24 godziny

Twoim najcenniejszym zasobem jest czas. Kazdy handlowiec na $wiecie
ma do dyspozycji dokladnie 24 godziny na dobe. Ani minuty wiecej.
Decyzje, ktore podejmujesz odnosnie do tego, jak inwestujesz swdj czas,

maja bezposrednie przelozenie na Twoje wyniki sprzedazowe.
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Na wlasciwe dziatania sprzedazowe — poszukiwanie klientow, pro-
wadzenie rozméw handlowych, rozpoznawanie potrzeb, dokonywanie
kolejnych aktywnosci w procesie sprzedazy i zamkniecie transakcji —
mozna poswigci¢ jedynie od 6 do 8 godzin. Jeb Blount w swojej ksiazce
Superskuteczny prospecting nazywa te godziny ,,ztotymi godzinami”. Jesli
pozwolisz, by ten najcenniejszy czas sprzedazowy byl wykorzystywany
réowniez na czynno$ci niezwigzane ze sprzedaza, Twoje wyniki nieu-
chronnie ulegng pogorszeniu.

W kazdej chwili dnia stoisz przed trzema decyzjami dotyczacymi tego,

jak zainwestowa¢ swoj czas. Ten ograniczony zasob mozesz przeznaczy¢ na:

= blahe czynnodci, ktére wnosza niewiele wartosci (na przyklad

ogladanie filmikéw z kotami, narzekanie);

= wazne dzialania, ktére utrzymujg funkcjonowanie firmy,
ale nie generuja bezposrednio przychodéw i zyskéw (na przyklad
zadania administracyjne, obsluge poczty elektronicznej,
spotkania);

= dziatania o duzym wplywie, ktére wprowadzaja nowe okazje
sprzedazowe do Twojego pipeline’u i przesuwajg je przez
pipeline poprzez bezposrednie interakcje miedzyludzkie.
Obejmuje to rowniez zwigkszanie i utrzymywanie przychodow
od istniejacych klientow.

Decyzje, ktore podejmujesz w kwestii czasu, sg najbardziej pewnymi
wyznacznikami sukcesu lub porazki.

Ptaca Ci za wywieranie wptywu

Sprzedaz i generowanie przychodow to sposoby na wywieranie wpltywu.

Skuteczne dzialania sprzedazowe bezposérednio przyczyniajg si¢ do:

= poszukiwania potencjalnych klientéw w celu pozyskania

warto$ciowych szans sprzedazowych;
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= przesuwania szans w dot pipeline’u poprzez prowadzenie
rozméw z potencjalnymi klientami, obecnymi klientami oraz

roznymi interesariuszami;

= zamykania sprzedazy poprzez prezentowanie rozwigzan
i argumentow biznesowych, radzenie sobie z obiekcjami oraz
negocjowanie;

= zwigkszania przychodéw od dotychczasowych klientéw oraz ich

utrzymywania.

Woystarczy, bys robit te rzeczy konsekwentnie i wytrwale, a gwaran-
tuje Ci, ze bedziesz sprzedawac wiecej, wygrywac czesciej, zarabiac lepiej
i rozwija¢ swojg kariere.

Ujmujac to inaczej: ptacg Ci za sprzedaz. Kropka. Wszystko inne jest
drugorzedne. Dlatego te kluczowe dziatania powinny by¢ Twoim prio-
rytetem. Jesli nie poswiecasz czasu na czynnosci bezposrednio zwigzane
z pozyskiwaniem potencjalnych klientéw, ich oceng, rozwijaniem relacji,
finalizowaniem transakcji, zwigkszaniem sprzedazy czy utrzymywaniem
klientow, to nie wykonujesz swojej pracy. I w ten sposdb wystawiasz na
ryzyko swoja kariere i zarobki.

Warto o tym pamietacd, gdy rozwazasz réznorodne sposoby wykorzy-
stania sztucznej inteligencji w swojej codziennej pracy sprzedazowej. Al
powinna pomaga¢ Ci osiaggac lepsze rezultaty poprzez wykonywanie pracy,
ktéra naprawde sie liczy. To oznacza, ze sztuczna inteligencja powinna
albo da¢ Ci wiecej czasu na te kluczowe dzialania, albo zwigkszy¢ Twoj

wplyw. W przeciwnym razie jaki jest sens jej stosowania?

Zarzadzanie sobg

Nie da sie zarzadza¢ czasem. To fakt, na ktory nie masz wptywu. Czas
jest nieuchwytny i nieublagany. Nie mozna go zatrzyma¢, cofna¢, zain-

westowaé ponownie ani odzyska¢. Nie da si¢ go stworzy¢ wigcej, dodaé
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ani znalez¢. Gdy juz minie, przepada bezpowrotnie. Musisz traktowaé
czas z wielkim szacunkiem, poniewaz poswiecony na jedno zajecie jest
niedostepny na inne, wazniejsze rzeczy. Innymi stowy, kazda czynno$¢,
na ktorg przeznaczasz czas, wigze si¢ z kosztem alternatywnym.

Sama natura czasu sprawia, ze nie da si¢ nim zarzadzaé. Tym, czym
mozesz zarzadzad, jeste$ Ty. To, jak myélisz o czasie i jakie podejmujesz
decyzje dotyczace jego wykorzystania, Anthony nazywa zarzgdzaniem sobg.

Oczywiscie istniejg narzedzia AI — niektdére s3 wbudowane bezpo-
$rednio w Twoj kalendarz — ktdre pomoga Ci w zarzadzaniu sobg. Jednak
to od Ciebie zalezy wyksztalcenie odpowiedniej dyscypliny, by z nich
korzysta¢ i konsekwentnie wprowadza¢ zmiany w swoim zachowaniu.

Bledy, ktore popelniasz w wykorzystaniu ograniczonego czasu na sprze-
daz, s3 zabdjcze dla Twoich zarobkdéw i kariery. Dlatego tez czg$¢ trzecia
zaczynamy od tradycyjnego (niektdrzy powiedzieliby staromodnego) po-
dejscia do podstaw zarzadzania czasem w sprzedazy. Koniec koncow, jesli
nie rozumiesz, jak powinienes zarzadza¢ soba, nigdy nie odniesiesz suk-
cesu w korzystaniu z Al

Oto fundamenty zarzadzania soba:

= myslenie jak prezes,

= bezwzgledna priorytetyzacja,

= planowanie i zarzadzanie kalendarzem,

* mapowanie terenu,

= kontrola uwagi,

= planowanie blokéw czasowych.

To sg podstawowe elementy skutecznego zarzadzania czasem, tere-

nem sprzedazy i sobg. Bez solidnych podstaw dyscypliny czasowej zadne

narzedzie Al, widzet czy platforma nie da Ci wiecej czasu na sprzedaz.
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Podstawy
zarzadzania sobg

arzgdzanie sobg zaczyna si¢ i koviczy na odpowiednim sposobie my-
Z slenia — mysleniu jak prezes. To prezes jest ostatecznie odpowie-
dzialny za generowanie jak najwyzszego zwrotu z inwestycji z ograniczo-
nych zasobow, ktorymi dysponuje. Podobnie, aby osiggng¢ najwigkszy
wplyw dla swojej firmy i najwyzsze mozliwe prowizje dla siebie, musisz
zrobic to samo ze swoim najcenniejszym i najbardziej ograniczonym za-
sobem: czasem.

Gdy przyjmujesz sposoéb myslenia prezesa, decydujesz, ze bedziesz
postrzegal siebie jako szefa wlasnej firmy — firmy ,, Ty S.A.”. Jak juz
wiesz, sztuczna inteligencja nie moze i nie bedzie podejmowac za Ciebie
zadnych decyzji. Oznacza to réwniez, ze tylko Ty mozesz przyjac te klu-

czowg dla Twojego sukcesu postawe.
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Myélenie jak prezes jest kluczowym elementem zarzadzania czasem,
terytorium i zasobami'. Dopoki nie jestes gotdw wziaé pelnej odpowie-
dzialnos¢ za zarzadzanie swoim czasem, nic innego nie ma znaczenia.

Z takim nastawieniem:

= nie pozwalasz, aby cokolwiek zaktdcalo Twoje zlote godziny;

= jeste$ sumienny i zdyscyplinowany w kwestii tego, jak i na co
poswiecasz swdj czas;

= gdy Zycie, szef lub klienci rzucajg Ci klody pod nogi, nie
pozwalasz, by te niespodziewane przeszkody Ci¢ spowolnily;

= nie zrzucasz winy na innych ani nie szukasz wymoéwek —
zamiast tego adaptujesz si¢, pokonujesz trudnosci, wprowadzasz
innowacje i znajdujesz kreatywne rozwigzania, ktére pozwalaja

Ci realizowac Twoje cele;

= gdy Twoja firma wprowadza nowe narzedzia oparte na sztuczne;j
inteligencji, podchodzisz do nich z otwartym umystem —

przyswajasz je, przystosowujesz do swoich potrzeb i doskonalisz.

Bezwzgledna priorytetyzacja

Prawo trywialno$ci opisuje ludzka sklonnos¢ do marnowania czasu na
malo istotne czynnosci, podczas gdy kluczowe zadania, takie jak poszu-
kiwanie potencjalnych klientéw czy bezposrednie rozmowy z interesa-
riuszami, sg zaniedbywane. To wlasnie dlatego wielu sprzedawcéw po-
zwala, by dzialania niezwigzane ze sprzedaza staly sic wymoéwka dla
niepowodzen. Obecnie nierzadko zdarza sig, ze handlowcy tracg 50 pro-

cent lub wiecej swojego czasu na mato wartos$ciowe aktywnosci.

' Jeb Blount omawia to w swojej ksiazce Superskuteczny prospecting. Przewodnik po
rozmowach handlowych i zarzqdzaniu lejkiem sprzedazowym za pomocq social me-
diow, telefonu i e-mailingu, Onepress, Gliwice 2024.
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Latwo jest znalez¢ wymowki, dlaczego nie sprzedajesz, podobnie jak
tatwo jest pozwoli¢, by blahe czynnosci zabieraly czas przeznaczony na
kluczowe dzialania sprzedazowe. Charles C. Hummel opisal podobne
zjawisko jako ,,tyranie pilnoséci”, co polega na tym, ze zadania o krétkich
terminach realizacji pojawiaja sie nagle i domagaja si¢ naszej uwagi, mimo
Ze w rzeczywistosci nie s3 wazne.

W niektérych sytuacjach mozesz czu¢ si¢ zmuszony do skupienia
uwagi na pilnych zadaniach, mimo ze zdajesz sobie sprawe, iz nie sg one
tak wartosciowe jak mniej naglace dzialania (lub sprawy, ktoére jeszcze
nie staly sie pilne). Gdy takich pilnych zadan przybywa, mozesz poczué
sie nimi przytloczony.

Oczywiscie musisz wykonywac nie tylko wazne zadania, ale rowniez
i te pilne. Jedli zlekcewazysz zadania administracyjne, nie bedziesz na
biezaco aktualizowal CRM-u i odpowiadal na e-maile, szybko zaczniesz
mie¢ do czynienia z niezadowolonymi klientami i zirytowanym szefem.
Jednak wielu sprzedawcédw zapomina, Ze takie czynnoéci powinny wspie-
ra¢ dziatania wazne i o duzym wplywie, a nie je zastgpowaé. Twoim za-
daniem jest wiec nauczenie narzedzi Al wykonywania tych pilnych rzeczy,
aby$ moégt skupi¢ si¢ na dzialaniach o najwiekszym znaczeniu.

A to wymaga bezwzglednej priorytetyzacji. Musisz dokladnie okresli¢,
ktére dziatania sg kluczowe dla osiggnigcia rezultatéow, a ktére mozesz
pomina¢, oraz ustali¢ optymalny harmonogram dzialan. Bez tego zrozu-
mienia zadne inwestycje w narzedzia Al nie dadza Ci wiecej czasu na
zwiekszenie sprzedazy.

Bezwzgledno$¢ w tym kontekscie oznacza koniecznos¢ odmawiania
irezygnacji z wielu rzeczy, na ktére chcialbys si¢ zgodzi¢. Podobnie, moze
by¢ konieczne zrezygnowanie z niektorych czynnosci, ktore lubisz wy-
konywa¢, ale ktore Al moze zrobi¢ lepiej i szybciej, aby$ mdgl skupic sie
na swoich najwazniejszych priorytetach. Kiedy zgadzasz si¢ na co$ blahego,

automatycznie odmawiasz czemus, co jest naprawde istotne lub ma duzy

wplyw.
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Bezwzgledna priorytetyzacja wymaga odwagi, by nie zajmowac sie

blahostkami, gdyz tylko dzigki temu zyskujesz czas na te naprawde istotne

sprawy. Oznacza to, Ze musisz nauczy¢ sie odmawia¢, nawet jesli bedzie

to rozczarowujace dla innych. Musisz by¢ oszczedny w gospodarowaniu

swoim czasem. A to wymaga dyscypliny.

Prosty sposob na ustalenie priorytetéw polega na podzieleniu zadan

na cztery kategorie:

= ROb: Rzeczy o duzym wplywie.

= Odrzu¢é: Malo istotne, trywialne sprawy.

= Odloz: Wazne rzeczy, ktore tylko Ty mozesz zrobi¢.

=  Deleguj: Wazne zadania, ktére moga wykona¢ inni ludzie lub

sztuczna inteligencja.

Deleguj

Wazne zadania,
ktére moga wykonac
inni ludzie lub sztuczna
inteligencja

Réb
Rzeczy
o duzym wptywie,
ktére tylko Ty
mozesz wykona¢

Odrzu¢

Bfahe sprawy, ktére
odwracaja Twojg uwage
od rzeczy waznych
i majacych duzy wptyw

Odtéz

Zadania wazne
i o duzym wptywie,
ktore tylko Ty mozesz
wykonag, ale ktore jednak
maja nizszy priorytet

Twoja codzienna misja jest prosta: wykorzystaj jak najlepiej zlote go-

dziny, stajac sie¢ zdyscyplinowanym w zarzadzaniu czasem.

Najlepsi sprzedawcy zaciekle chronia swoje zlote godziny. Czesto od-

mawiaja. Kiedy inny przedstawiciel handlowy probuje wciagna¢ ich w po-

gawedke o weekendzie lub narzekanie na ostatnie zmiany w polityce firmy,
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nie angazujg si¢ w takg rozmowe. Gdy przelozeni probujg zrzuci¢ na nich
dodatkowe obowigzki, stawiajg opor. Najlepsi przedstawiciele wieszaja
na drzwiach tabliczki ,,Nie przeszkadza¢”, aby unikna¢ rozproszenia uwagi,
i wykorzystuja sztuczng inteligencje do wykonywania zadan, ktére do-
tychczas odciagaly ich od kluczowych dziatan.

CWICZENIE 12.1. USTALANIE PRIORYTETOW

Przyjrzyj si¢ swojej obecnej liscie zadan. Szybko wypisz pig¢ naj-
wazniejszych priorytetéw, uszeregowanych od najwyzszego do
najnizszego. Nastepnie zadaj sobie pytanie: czy to priorytetowe
zadanie przybliza mnie do moich celow?

Czy to priorytetowe zadanie przybliza mnie
Priorytet | do moich celéw? Dlaczego tak lub dlaczego nie?
Jaki jest koszt koncentracji na tym zadaniu?

ARl Rl Rl e

CWICZENIE 12.2. BADZ BEZWZGLEDNY

Nastepnie przyporzadkuj kazde zadanie z Twojej listy do jednej
z czterech kategorii w macierzy priorytetyzacji zadan:

Deleguj Réb
Odrzu¢ Odiéz

n
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13

Kontrola uwagi
i planowanie blokéw
czasowych

zas spojrzec prawdzie w oczy i porozmawial o jedynej rzeczy, w kt6-

C rej sztuczna inteligencja nie moze Ci pomdc: kontroli uwagi. Prawda

jest taka, ze ciggle cos Cig rozprasza. Nieustannie walczysz ze swoimi

urzgdzeniami i otoczeniem, aby utrzymal koncentracje na rzeczach, ktore
naprawde sig liczg.

Zakl6cenia i rozproszenia atakujg Cie z kazdej strony: praca, wspot-
pracownicy, dom, Zycie osobiste, e-maile, czaty i to male urzadzenie
w Twojej kieszeni, ktore jest juz niemal jak przyklejone, nieustannie dzwo-
nigc, wibrujac i wydajac dzwigki przez caly dzien. To cud, ze w ogole
jeste$ w stanie cokolwiek zrobi¢. Anthony usungl ze swojego telefonu

wszystkie aplikacje spotecznosciowe i wytaczyt powiadomienia. Ty réwniez
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powiniene$ to zrobi¢, jesli odczuwasz pokuse, by wpatrywac sie w ekran
zamiast skupi¢ sie na potencjalnym kliencie.

Wydajno$¢ spada proporcjonalnie do liczby rzeczy, ktére prébujesz
wykonac jednoczesnie. Potwierdzajg to najnowsze badania. Wigkszo$¢ han-
dlowcow traci dziennie od dwdch do trzech godzin cennego czasu sprze-
dazowego na blahe rozproszenia. Kontrola uwagi stanowi duzy problem —
$redni czas, jaki jesteSmy w stanie poswieci¢ na zadanie, zanim stracimy
koncentracje, wynosi okofo 11 minut. Co gorsza, gdy juz sie rozproszysz,
potrzebujesz co najmniej 25 minut, aby odzyska¢ skupienie i wrdci¢ na
wlasciwy tor.

Problem polega na tym, Ze podatno$¢ na rozproszenia jest czescig ludz-
kiej natury. Twoj mozg jest zaprogramowany na rozproszenia. Uwielbia
nieznane, blyszczace, przyciggajace uwage rzeczy — to zjawisko nazywane
jest neomania, czyli upodobaniem do tego, co nowe.

Twoéj mdzg szybko nudzi sie¢ powtarzalnymi zadaniami i szuka sty-
mulacji. Dlatego, cho¢ sztuczna inteligencja moze przeja¢ wiele obo-
wigzkdw i nigdy nie ma problemu z utrzymaniem uwagi, nie da Ci wiecej
czasu na sprzedaz, jedli pozostaniesz w stanie ciaglego rozproszenia. (Jak
kazda technologia, Al sama w sobie moze sta¢ si¢ w przysztosci Zréodlem
rozproszenia, dlatego wazne jest, aby umie¢ zarzadza¢ swoja zaleznoscig
od niej).

Swiadome dyscyplinowanie sie, by skupié sie na wykonywanym wta-
$nie zadaniu, dziala przez pewien czas, ale jest bardzo trudne do utrzy-
mania na dtuzszg mete. W koricu Twoja podswiadomos¢ bierze gore nad
intencjami i zaczynasz myséle¢ o innych rzeczach. Dlatego zamiast wal-
czy¢ z naturg, staniesz si¢ o wiele bardziej produktywny, jesli zorganizu-
jesz swoj dzien sprzedazowy tak, by wspotpracowaé ze swoim mozgiem,
a nie stawac przeciwko niemu. Kluczem do tego jest planowanie czasu
w blokach.
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Planowanie metodg blokow czasowych

Blokowanie czasu lub planowanie metodg blokéw czasowych to tech-
nika zarzadzania czasem, w ktorej dzielisz swoj dzien na z gory okreélone
bloki lub segmenty. Kazdy blok jest przeznaczony na konkretne zadanie
lub skoncentrowang aktywno$¢. Zamiast pracowac reaktywnie, odpo-
wiadajagc na wszystko, co sie pojawia, proaktywnie rezerwujesz czas na
priorytetowe i wazne dziatania.

Planowanie w blokach czasowych ma transformacyjny wplyw na han-
dlowcow. Zmienia wszystko. Gdy nauczysz si¢ dyscypliny w organizowaniu
swojego czasu i skupianiu si¢ wylacznie na jednej rzeczy naraz, zobaczysz
ogromng i znaczaca poprawe swojej produktywnosci.

Kluczem do zwiekszenia efektywnosci w codziennej pracy sprzeda-
zowej jest zaplanowanie na poczatku dnia blokéw czasu na najbardziej
warto$ciowe dziatania, takie jak prospekting oraz bezposrednie rozmowy
z potencjalnymi i obecnymi klientami. Na te kluczowe aktywnosci po-
winiene$ zarezerwowa¢ w swoim kalendarzu trzy 90-minutowe bloki.
To daje facznie 4,5 godziny z 8-godzinnego dnia pracy. Pozostale 3,5 go-
dziny mozesz przeznaczy¢ na inne zadania. Zalecamy, aby pierwszy blok
poswieci¢ na prospekting.

Staniesz si¢ niezwykle efektywny, gdy uswiadomisz sobie, Ze Two6j mozg
nie zostal stworzony do jednoczesnego méwienia, chodzenia, glaskania
sie po brzuchu i zucia gumy. Po prostu nie jeste$ w stanie wykonywac wielu
zadan réwnoczesnie i robi¢ ich dobrze.

Gdy probujesz robi¢ zbyt wiele rzeczy naraz (zwlaszcza skompliko-
wanych), Twdj mozg jest przecigzony i zaczyna spowalniaé. To zjawisko
bardzo podobne do tego, co dzieje si¢ z komputerem, gdy uruchomio-
nych jest na nim zbyt wiele ztozonych programéw. W pewnym momen-
cie procesor nie nadaza z przetwarzaniem i system zaczyna dzialaé coraz

wolniej.
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Intensywne sprinty aktywnosci

Prawo Parkinsona mdwi, ze praca ma tendencje do rozciggania sie, aby
wypelnié caly przydzielony na nig czas. Daj komus$ 8 godzin na wykona-
nie zadania, ktére normalnie zajmuje godzine — na przyklad wykonanie
30 telefonow do potencjalnych klientéw — a zajmie mu to pelne 8 godzin.
Dzieje sie tak, poniewaz przez wiekszos$¢ tego czasu mozg jest rozpro-
szony, szukajac dodatkowej stymulacji.

Moézg cztowieka jest za to naprawde dobry w wykonywaniu pojedyn-
czego zadania w krotkich, intensywnych zrywach. Jesli podzielisz te sama
czynno$¢ na trzy 15-minutowe intensywne sprinty, ukonczysz zadanie
w 45 minut lub nawet szybciej.

Gdy podzielisz swoj dzien na krétkie, intensywne bloki czasu prze-
znaczone na konkretne zadania, osiggniesz wiecej w krdotszym czasie
iz lepszymi efektami. Bedziesz zaskoczony, jak bardzo wzrosnie Twoja
produktywnos¢, gdy wykorzystasz te intensywne sprinty aktywnosci.
Zobaczysz, ze konsekwentnie wykonujesz wiecej pracy w krotszym czasie
niz ktokolwiek inny w Twoim zespole.

Zbudowanie solidnych podstaw w postaci blokowania czasu, kontroli
uwagi i dyscypliny czasowej jest kluczowe, poniewaz gdy zaczniesz wpro-
wadza¢ narzedzia oparte na sztucznej inteligencji, doswiadczysz gwal-
townego wzrostu produktywnosci, co przetozy si¢ na Twoje wyniki sprze-

dazowe i dochody.
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14

Planowanie dnia
sprzedazowego, zarzadzanie
relacjami z klientami
i organizacja kalendarza

ym, co zawsze odrozniato wysoce produktywnych sprzedawcow od

ich przecietnych i stabo radzqgcych sobie kolegéw, jest planowanie ty-
godnia jeszcze przed jego rozpoczeciem. Przecigtni sprzedawcy zazwyczaj
zaczynajq poranek od sprawdzania e-maili i zajmowania si¢ sprawami
administracyjnymi, podczas gdy ci najstabsi rozpoczynajg dzieri chao-
tycznie, bez zadnego planu. Jesli Ty tez to robisz, natychmiast to zmien.
Nie ptacg Ci za czytanie e-maili czy zajmowanie si¢ zadaniami admini-

stracyjnymi.
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Najlepsi sprzedawcy nie wchodza w dzien powoli — od razu chwytaja
byka za rogi. Realizujg plan, ktory na poczatku dnia stawia na dziatania
o najwi¢kszym wplywie, przynoszace konkretne rezultaty. Bezwzglednie
ustalajg priorytety i z pelng $wiadomosciag podchodza do kazdego dnia
sprzedazowego.

Kalendarz stanowi centrum wszech$wiata handlowca, pozwalajgc na
staranne zaplanowanie dnia sprzedazowego. Powiniene$ mie¢ w nim za-
blokowany czas na dzialania o najwigkszym znaczeniu i wplywie. Spogla-
dajac na swoj kalendarz, powiniene$ dokladnie wiedzie¢, co masz do zro-
bienia, gdzie musisz by¢, z kim sie spotka¢ i kiedy te spotkania si¢ odbeda.
Twoj kalendarz powinien réwniez by¢ zsynchronizowany z codzienng
listg zadan oraz powiazany z Twoja skrzynka e-mailowg i systemem CRM.

W momencie pisania tej ksigzki na rynek wchodza dziesiatki nowych
narzedzi Al wspomagajacych planowanie kalendarza i zarzadzanie za-
daniami. Microsoft 365 i Google Workspace (dwie platformy najczesciej
uzywane w biznesie) integruja sztuczng inteligencje ze swoimi rozwig-
zaniami, aby usprawni¢ i zautomatyzowac zarzadzanie kalendarzem oraz

spotkaniami.

Obiecujace narzedzia
Najbardziej obiecujace narzedzia Al faczg Twoj kalendarz, CRM, liste za-
dan i skrzynke odbiorczg, aby pomdc Ci priorytetyzowaé kontakty, poten-
cjalnych klientow i dziatania. Z czasem sztuczna inteligencja zautomatyzuje:
= listy priorytetowych potencjalnych klientow,
= podsumowania nadchodzgcego dnia,
= priorytetyzacje zadan i komunikacji,
= dokumenty planowania spotkan i rozmoéw,
= planowanie tras, aby zwiekszy¢ efektywno$¢ pracy w terenie,

= zarzgdzanie kalendarzem.
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Zapewne nie wszystkie z tych nowych narzedzi beda dla Ciebie do-
stepne. Wiekszos$¢ organizacji nie pozwoli na dowolne pobieranie apli-
kacji na firmowe urzadzenia, a Twodj osobisty budzet moze nie wystarczy¢
na zakup wielu aplikacji AI. Uwierz nam, to moze by¢ kosztowne. Razem
(Jeb i Anthony) wydajemy ponad 2000 dolaréw miesiecznie na Al, a co
chwila pojawia si¢ jakas kolejna kuszaca nowinka do przetestowania.

Majac to na uwadze, najwazniejszym, co mozesz zrobi¢, jest eksplo-
rowanie tych nowych funkcji i narzedzi, do ktérych masz dostep (zgod-
nie z polityka bezpieczenstwa Twojej firmy), i rozpoczecie ich sprawdza-
nia w praktyce. Nie kazde narzedzie bedzie dla Ciebie odpowiednie, ale
nadchodzg duze zmiany i musisz by¢ na nie przygotowany. Zarzadzanie
kalendarzem i zadaniami to obszar, w ktérym sztuczna inteligencja be-
dzie w ogromny i trwaly sposob wplywala na zwiekszenie Twojej efek-
tywnosci i skutecznosci.

Dobra wiadomoé¢ jest taka, ze duze firmy, myslace postepowo dzialy
handlowe i innowacyjni liderzy biznesu réwniez skupiajg si¢ na poszu-
kiwaniu sposobow wykorzystania sztucznej inteligencji w tym obszarze,
aby da¢ Ci wigcej czasu na zwigkszanie sprzedazy. W nadchodzacych
miesigcach i latach bedziesz mial do dyspozycji nowe narzedzia Al do
zarzadzania kalendarzem, planowania, mapowania terytoriéw i obstugi
CRM. Dla Twojego dochodu i kariery kluczowe bedzie, abys byl przygo-

towany do sprawnego korzystania z nich.

Al nie zastapi ludzkiej intenc;ji

Sztuczna inteligencja nie zastapi Twoich intencji i sprawdzonych metod
planowania sprzedazy. Al moze ulatwi¢ gromadzenie potrzebnych in-
formacji, ale to Ty musisz wlozy¢ wysitek w skupienie si¢ i stworzenie

swojej mapy drogowej dziatan wiodacych do sukcesu.
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Wprowadzenie cotygodniowych i codziennych przegladow kalendarza
wiedzie do niezwyklej poprawy wynikow. W kazdg niedziele wieczorem
lub poniedziatek rano, zanim rozpoczniesz swoj tydzien sprzedazowy:

= Poswiec¢ okoto godziny na przejrzenie swojego kalendarza

i kazdego zaplanowanego spotkania z potencjalnym lub obecnym

klientem na nadchodzacy tydzien.

= Upewnij si¢, ze masz przygotowane wszystkie materialy na kazde
spotkanie. Zastandw sie nad celem i pozadanymi rezultatami

tych rozmoéw sprzedazowych.

= Nastepnie wyznacz cele na nadchodzacy tydzien, aby mie¢
swoistg mape drogowa dzialan.

= Kazdego wieczoru przed wyjsciem z pracy lub polozeniem
sie spac:

= Przeanalizuj osiggniecia i dokonania minionego dnia.

= Zastanow sie, jak daleko jeste$ od celdw, ktére wyznaczyle§ sobie

na ten tydzien.

= Przejrzyj wszystkie zaplanowane na nast¢pny dzien spotkania
handlowe, aby mentalnie przygotowac sie¢ do osiagniecia sukcesu

w tych rozmowach sprzedazowych.

= Zapisz swoje trzy najwazniejsze zadania lub cele i postanow,

ze nie zakonczysz nastepnego dnia, dopoki ich nie zrealizujesz.

Dobrg wiadomoscig jest to, Ze sztuczna inteligencja uczyni planowa-
nie dnia sprzedazowego bardziej efektywnym, dzieki czemu bedziesz mégt
skupi¢ swoja energie i uwage na byciu skuteczniejszym. Skutecznos¢
w tym przypadku oznacza rozpoczynanie dnia pracy ze $wiadomoscia
tego, co nalezy zrobi¢, aby osiagna¢ cele sprzedazowe, oraz z nastawie-

niem, ze nic nie przeszkodzi Ci w ich realizacji.
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Mapowanie terenu

Najwiekszg stratg czasu dla handlowcow pracujacych w terenie jest wpa-
trywanie si¢ w przednig szybe samochodu. Zaczynasz od jednego konica
swojego rejonu, by odwiedzi¢ potencjalnego klienta, a potem jedziesz
godzine w przeciwnym kierunku do nastepnego. Nie zastanawiasz si¢
nad tg zmarnowang godzing, bo prowadzenie samochodu, przemiesz-
czanie sig, jazda do kolejnego punktu wydaja sie by¢ praca.

Ale to nie jest praca. To nie jest sprzedaz. To iluzja. Prowadzenie samo-
chodu nie jest Zadnym osiagnieciem. Dlatego, aby zwigkszy¢ swoja produk-
tywno$¢, musisz zminimalizowa¢ czas spedzony za kierownicg, a zmak-
symalizowa¢ czas po$wigcony na bezposrednie rozmowy z klientami.

Najskuteczniejszym sposobem na to jest mapowanie i podzielenie te-
renu na mniejsze obszary — wedtug kodéw pocztowych, powiatow, miast
lub rozmieszczenia potencjalnych i obecnych klientéw. Nastepnie nalezy
podzieli¢ teren na poszczegélne dni tygodnia (lub miesiagca w przypadku
duzych obszarow wiejskich).

Gdy juz masz rozplanowany swdj teren, grupuj spotkania i dziatania
prospektingowe w ramach tych segment6w i dni. Planuj swéj dzien z roz-
myslem, tak aby nie wykracza¢ poza wyznaczone na dany dzien granice
terytorialne.

Dobra wiadomo$¢ jest taka, ze sztuczna inteligencja wy$mienicie po-
maga w zrozumieniu, gdzie na Twoim terenie znajdujg sie potencjalne
mozliwosci. Nowoczesne narzedzia do mapowania, zaréwno wbudowane
w CRM, jak i zewnetrzne, znacznie skracajg czas potrzebny na stworze-
nie mapy terenu z podzialem na segmenty. Narzedzia te mogg réwniez
pomoéc w ograniczeniu czasu zmarnowanego na jazde, planujac najbar-

dziej efektywna trase.
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Prospekting bezposredni oparty na koncepciji piasty i szprych
Prospekting bezposredni oparty na centralnej osi (piascie) i odchodzacych
od niej gateziach (szprychach) pomoze Ci maksymalnie wykorzysta¢ czas
przeznaczony na sprzedaz. Stosujac ten system, zaplanujesz z wyprze-
dzeniem pig¢ spotkan prospektingowych wokét juz uméwionych wizyt.
Takie rozwigzanie da Ci mozliwo$¢ dotarcia do najbardziej obiecuja-
cych klientéw na swoim terenie, wykorzystania najbardziej efektywnej trasy
dojazdu oraz skutecznego zaangazowania kluczowych os6b decyzyjnych.
Kluczem do sukcesu jest identyfikacja potencjalnych klientéw znajdu-
jacych sie w poblizu juz zaplanowanych miejsc spotkan i przygotowywanie
odpowiednich dziatan prospektingowych z wyprzedzeniem. Narzedzia
mapujace wykorzystujgce sztuczng inteligencje, ktore integrujg sie z sys-

temem CRM, znacznie ulatwiaja ten proces.
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Ten proces stanie si¢ jeszcze bardziej efektywny, gdy sztuczna inteli-
gencja dokona priorytetyzacji potencjalnych klientéw, ktérych powinie-
ne$ odwiedzi¢, utozy dla Ciebie trase¢ na podstawie ich rozktadu na mapie
i Twojego aktualnego kalendarza oraz dostarczy podsumowanie infor-
magcji, ktérymi juz dysponujesz na ich temat. Dzieki temu bedziesz przy-
gotowany, aby wej$¢ do ich biur i nawigza¢ z nimi kontakt.

To jest jednak dopiero obietnica przyszlosci. Wigkszos¢ zapewne be-
dzie musiata poczekac jeszcze wiele lat na wprowadzenie tak wysokiego
poziomu automatyzacji. Na szczescie sztuczna inteligencja moze Ci pomoc
juz teraz w planowaniu prospektingu bezposredniego opartego na syste-
mie piasty i szprych. Al moze przeanalizowa¢ strony internetowe poten-
cjalnych klientéw i przygotowaé dla Ciebie pytania otwierajace, ktére
wciagna ich do rozmowy. Oto prosty przyklad.

Przejrzyj te strong i padaj mi trzy interesujace pytania, ktore
maogtbym zadad whascicielom: https://williamsseweranddrain.com

Po zapoznaniu sig ze strona intemetowa Williams Sewer & Drain, olo trzy interesujgce pytania, ktore

maores7 radac wiascicielom:

1. Jakie érodki podejmujecie, aby zapewni¢ szybkie reagowanie na nagte awarie kanalizacyjne?

Zauwatytem, 2e oferujecie catodobowe ustugi awaryjne.

2. Czy mozecie opawiedzied o procesie instalacji bezobslugowych podgrzewaczy wody? lestem

zainteresowany modemizacja systemu grzewczego w moim domu.

3. Jakie sg dostepne opcje wynajmu przenosnych toalet na imprezy plenerowe? Planuje organizacje

wydarzenia na $wiezym powietrzu i cheiatbym poznad szczegdty oferty.

Te pytania pomaoga Ci lepiej zrozumiet zakres ustug oferowanych przez Williams Sewer & Drain oraz

doustusowad je do Twuich pulizeb.
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Przelomowa ksigzka dla specjalistow w dziedzinie sprzedazy,
ktérzy chcg wyprzedzic¢ konkurencje w dynamicznym swiecie!

— Bernie Weiss, iHeartMedia

Oto czas przetomu. Nalezysz do pierwszego pokolenia, ktdre ma dostep do sztucznej inteligencii.
Roéwnoczesnie zyjesz w czasach gwaltownych zmian. To oznacza, ze nie mozesz zachlysnac
sie Al i w peini zautomatyzowac procesu sprzedazy. W erze sztucznej inteligenciji relacje miedzy-
ludzkie przynosza jeszcze wiekszg przewage konkurencyjna. Jesli jednak nie wdrozysz potrzeb-
nych narzedzi Al, szybko zostaniesz w tyle.

Dzieki tej praktycznej ksigzce dowiesz sie, w czym konkretnie moze Ci pomoc Al. Nauczysz
sie automatyzowac nudne, powtarzalne zadania, przeprowadzac¢ rozlegte analizy i badania,
budowac lejek sprzedazowy, tworzyc¢ skuteczne komunikaty, ktére wyréznia sie na tle
konkurengji, a takze skraca¢ cykl sprzedazy. Poznasz réwniez sprytne techniki generowania
promptow, ktore pomoga Ci uzyskiwac najlepsze mozliwe wyniki. Szybko sie przekonasz,
ze w tym nowym $wiecie innowacji Al mozesz budowac glebsze relacje miedzyludzkie, a to
z kolei niezawodnie przetozy sie na imponujaca efektywnosc sprzedazy. Wiedza zawarta
w ksigzce utatwi Ci zdobycie przewagi przy uzyciu tej przetomowej technologii!

Jeb Blount zostat uznany przez magazyn “Top Sales” za jednego z 50 najbardziej wptywowych
lideréw w dziedzinie sprzedazy i marketingu, a ,Forbes” umiescit go na licie 30 najlepszych
na swiecie influencerow w dziedzinie sprzedazy spotecznosciowe;.

Anthony lannarino przez 20 lat kierowal zespolem handlowym. Obecnie pomaga organiza-
cjom sprzedazowym w zmianie podejscia na takie, ktére prowadzi do wzrostu przychodow.

Poznaj perspektywe prawdziwych lideréw sprzedazy zarzadzajgcych
najlepszymi zespotami na Swiecie!
— Will Frattini, ZoomInfo
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