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OD AUTORA

Witaj!

Nazywam sie Artur Wojciechowski. l‘q

Ten facet na zdjeciu to ja. To przeze -
mnie  siedzisz teraz przed monitorem - v
komputera i Sledzisz ten tekst w nadziei, ze
dowiesz sie, co przeszkadza Ci w skutecznej
sprzedazy oraz jak czerpa¢ rado$¢ ze

sprzedazy.

Od 1992 roku zajmuje sie problematykg aktywnej sprzedazy, zarzadzania
strukturami handlowymi i rozwojem umiejetnosci osobistych. W tym czasie pokonujac
wszystkie szczeble terenowych struktur sprzedazy, przebytem droge od
szeregowego sprzedawcy po dyrektora struktury. Zahaczylem o sprzedaz
wielopoziomowaq, tak zwany MLM, sprzedawatem wiasne ustugi jako terapeuta, az
trafitem do branzy posrednictwa finansowego, gdzie zaczatem kariere jako agent
ubezpieczeniowy. Wspodtpracowatem 2z najwiekszymi instytucjami finansowymi
w Polsce takimi jak: Commercial Union, Norwich Union (obecnie Sampo), Zurych
(obecnie Generali), HMI i Compensa z grupy Ergo.

Od 2000 roku stuze handlowcom oraz menedzerom swojg wiedzg,
umiejetnosciami i doswiadczeniem. Wspieram ich dziatania w obszarach zarzgdzania
sprzedazg oraz rozwoju umiejetnosci osobistych, a takze wykorzystania Internetu

w biznesie.
Dzisiaj mowie o sobie: “Jestem trenerem — praktykiem”.

Ale czy tak byto zawsze — nie. Kiedy$ bylem poczatkujacym sprzedawca,
ktoremu marzyto sie dostatnie zycie. Spytasz: Tylko tyle? Dostatnie zycie?! A nie
fortuna, wielki majatek. Otéz nie. Pochodze z ubogiej robotniczej rodziny. Dla mnie

juz “dostatnie zycie” znaczyto wiele.

Ale po co o tym mowie. Chce Ci powiedzieC, ze wtedy w 1992 roku, kiedy po
raz pierwszy zostatem sprzedawca-biznesmanem nie miatem Zzadnego pojecia
o biznesie. Co wiecej z domu wyniostem nawyki i przyzwyczajenia, ktore pozwalaty
mi raczej zosta¢ mréwka robotnicg niz przywodcg zwyciezca. Czemu jest to takie
wazne? Dlatego, ze na wilasnej skorze doswiadczytem tego, ze mozna sie
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przemieni¢ z biednego kaczatka w efektywnego tabedzia. Jestem przekonany, ze
sukcesu mozna sie nauczyC. A skoro mozna sie nauczy¢ i Ty mozesz tego dokonac.
Potrzebujesz tylko kogos, kto powie Ci jak to zrobi¢. Czyli kogos takiego jak ja.

Swoje doswiadczenie zdobywatem u klientéw a wiedze ...

- Akademia Podlaska - Zarzgdzanie i marketing.
- Studium socjoterapii - techniki komunikaciji i analizy psychologiczne;j.

- Kurs “Train the Trainer” przygotowujgcy do prowadzenia szkolen

z zakresu rozwoju umiejetnosci osobistych na licencji Ziglar Training
Systems, Inc.

- Roczny kurs “Train the Trainer” przygotowujgcy do wspotpracy,

w charakterze konsultanta z zakresu zarzgdzania zespotami
handlowymi, z miedzynarodowg organizacjg Dale Carnegie Training.

- Kurs przygotowujgcy do prowadzenia szkolen z zakresu “Finanse dla
Doradcow”

- Kursy zarzgdzania zespotami sprzedazy z zakreséw: rekrutacji

| selekcji, budowania strategii, motywaciji.

- Kursy rozwoju umiejetnosci sprzedazy.

- Wewnetrzne szkolenia Commercial Union, Norwich Union, Zurich,
Compensa, HMI.

- Szkolenia z zakresu “Fundusze Emerytalne problematyka
prawno-finansowa, techniki sprzedazy”.

- Treningi asertywnosci i rozwoju osobistego.

Moje dane osobiste:

urodzony: 05.10.1971

stan cywilny: zonaty

dzieci: dwoje (oczka w gtowie tatusia)
hobby: informatyka i rozwdéj osobisty.

Jesli chcesz ze mng o czym$ porozmawia¢ zadzwonh +48 695 660 842 lub

napisz na méj adres e-mail artur.wojciechowski@imanager.pl.

e-Maile odbieram caly dzien a telefony do godziny 20, w waznych sprawach do 22.
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JAK KONTROLOWAC WLASNA POSTAWE

Chcesz zy¢ wygodnie?

ROob to, co powinienes,

a nie to, co Ci sie podoba.
Sukces zrujnowat juz wielu ludzi.

Ben Franklin

Ty i ja mamy jedng ceche wspdlng - zostaliSmy uwarunkowani przez
srodowisko, nad ktorym nie posiadaliSmy kontroli. Nasze wczesne dziecinstwo, dla
wiekszosci z nas przed 7 rokiem zycia, ma na nasz obecny sukces znacznie wiekszy
wptyw niz jakikolwiek inny pojedynczy czynnik.

Wczesne ukierunkowanie

Wiekszos¢ psychologdéw zgadza sie z tym, ze to wtasnie w wieku 7-8 lat
decydujemy o tym, jakiego rodzaju ludzmi jestesmy, kim bedziemy, jaki odzew
bedzie nam dawat otaczajacy swiat lub jak bedzie na nas reagowat, jakie bedzie
otoczenie i ludzie, z ktorymi sie spotkamy.

Nie wybieralismy swoich rodzicéw, daty i miejsca urodzenia, ptci i koloru skory.
Te cechy fizyczne i geograficzne zostaty nam dane wéwczas, gdy rozpoczynalismy
zycie. Nie urodzilismy sie natomiast jako jednostki pozytywne lub negatywne,
zdyscyplinowane lub entuzjastyczne, ani tez jako sprzedawcy, kierownicy czy

lekarze.

Przyszlismy na $wiat tacy sami - nagie dzieci bez dobrych i ziych
przyzwyczajen. Zostalismy "wystawieni" na nasze otoczenie: rodzicow, dziadkdw,
nauczycieli, przyjaciot i spoteczenstwo, co wytworzyto w nas pewien umystowy obraz

nas samych.

UksztaltowaliSmy nasz sposodb myslenia i fizyczne przyzwyczajenia. Nie
mogliSmy wybra¢ tamtych okolicznosci, a one teraz wywierajg wielki wptyw na nas

i na nasze codzienne dziatania.

Badania przeprowadzane na zwierzetach doswiadczalnych wyraznie
pokazujg, w jaki sposéb uwarunkowania $rodowiskowe mogg uksztattowac
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zachowania na zawsze, badz do czasu, kiedy nie zostang wytworzone nowe

warunkowe przyzwyczajenia.

Kanadyjscy uczeni umiescili w tym samym akwarium szczupaka i tawice
malenkich ciernikdéw, oddzielajac je szklang przegroda. Szczupak, po wielokrotnych
probach zakonczonych zderzeniami ze szklang przegroda, zrezygnowat w koncu
z checi dostania sie do drugiej potowy zbiornika i zapatrzony w cierniki za szyba,
ptywat w swej czesci szczesliwy, cho¢ gtodny. Wowczas usunieto szklang
przeszkode. | zgadnij, co sie stato? Masz racje. Szczupak nadal pozostawat po
swojej stronie “wyimaginowanej przegrody”.

Czy byliscie kiedys w cyrku i widzieliScie dorostego olbrzymiego stonia
przywigzanego do drewnianego stupa cienkag ling? Kazdy zastanawia sie, dlaczego
ston nie wyrwie z ziemi stupa, nie zerwie liny i nie wydostanie sie na wolnos¢. A on
nie moze tego zrobi¢ z bardzo prostego powodu. W dziecihstwie zostat
uwarunkowany, jeszcze jako maty stonik, ze nie wolno sie wtéczy¢. Trzymany byt na
stalowym tancuchu przykutym do stalowego, wbitego na metr w ziemie uwigzu. Teraz
nawet nie probuje sie ruszyé. Dlaczego? Poniewaz jego obecne postepowanie nadal

jest kontrolowane przez wczesniejsze uwarunkowania.

Inny przyktad. Wtéz pchly do stoja i obserwuj, jak skaczg, uderzajgc od
wewnatrz w pokrywe stoja. Po pewnym czasie zauwazysz, ze pchly bedg skakaty
nadal, ale nizej - nie dotykajgc pokrywy! Uwarunkowaty sie same, aby nie skakaé
zbyt wysoko. A teraz zdejmij pokrywe! Pchty mogltyby wyskoczy¢ na zewnatrz,
a jednak tego nie robig. Ich obecne zachowanie oparte jest na poprzednich
warunkujacych je doswiadczeniach.

Niestety, Ty i ja jesteSmy jak szczupak, pchty i stoh. Wmdwiono nam lub
wmowiliSmy sobie sami pewne rzeczy o zyciu i 0 nas, ktore czesto nie sg prawdziwe.
Sa to potprawdy albo sformutowania negatywne. Tymczasem wiele naszych
biezgcych dziatan wynika z wczesniejszych doznan i uwarunkowan.

Innym, bardziej naukowym sposobem ujecia tego zagadnienia jest
przesledzenie wynikéw badan, jakie prowadzili psycholodzy. Zgodnie z ich teorig,
w dniu, w ktérym sie rodzisz, wiaczajg sie w Twojej glowie trzy magnetofony. Zostaty
one oznaczone jako role osobnicze:
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- rola rodzica,
- rola dorostego,
- rola dziecka.

Te magnetofony rejestrujg wszystko, co dzieje sie wokot Ciebie oraz w Tobie
w zwigzku z emocjami, jakie odczuwasz i doswiadczeniami, ktére stajg sie Twoim
udziatem. Owe emocje i doswiadczenia sg stale przechowywane w podswiadomosci
po to, aby mozna je byto - w razie potrzeby - natychmiast przywotac.

Problem polega na tym, ze wiekszos¢ tego, co w dziecinstwie przyswoilismy
sobie poprzez wtasng nauke i wpojone zachowania, dorostemu cztowiekowi nie jest
niezbedna. A na dodatek mnéstwo przechowywanych przez nas informacji nie jest
prawdg lub nie dziata w naszym dobrze pojetym interesie cztowieka dojrzatego.

Nasz magnetofon z rolg rodzica zarejestrowat wszystkie: zrob, nie powinienes,
przestan, oraz reguty Zycia. Pozwdl, ze to zilustruje. Prosze uzupetnij nastepujace
zdania:

Dzieci powinny by¢ widziane, alenie ...,
Nie odgryzaj WieCe] NIZ MOZESZ ......ovviiiiii i
Nie chodZ tam, gdzie CIE NI€ ........coviiiiiiii e,
NIgdy NIE MOW Z ..o e

Przeprowadz to doswiadczenie na wspoétpracowniku lub przyjacielu. Pewnie
sie zdziwisz! Odpowiedzi bedg takie same, mimo ze Ty i Twodj przyjaciel nie
styszeliscie tych stwierdzen od lat, nigdy ich nie zapomnieliscie. Zostaty zasiane
w waszej podswiadomosci. Aby odniesC sukces w sprzedazy, musisz uswiadomié

sobie te wszystkie rzeczy. Zajmiemy sie tym troche pozniej.

Czy chcesz pozna¢ najwazniejszg przyczyne klesk w sprzedazy? To lek
przed odrzuceniem. A teraz powiedz, jak sadzisz, gdzie rodzi sie lek? Przeczytaj

jeszcze raz kilkanascie ostatnich zdan, a znajdziesz odpowiedz.

Jedynym sposobem, aby wyeliminowac¢ lek przed odrzuceniem, jest nagranie
nowego zestawu wewnetrznych tasm, ktére uksztattujg nowy wzorzec zachowania,
zdolny zastgpi¢ ten obecny, wyznaczany przez funkcjonujgca lub oryginalng tasme
leku przed odrzuceniem, nagrang w poczatkach Twego zycia.
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Tych starych tasm nie mozesz skasowacC, mozesz jednak stworzy¢ nowe,
a one usung stare niepozadane reakcje. To rola magnetofonu dorostego - zajgc sie
wyuczong informacjg ptynacg z magnetofonu rodzica i zweryfikowacC jg poprzez
konfrontacje z rzeczywistoscig. Pozwal, ze podam przyktad.

Wielu ludzi przechodzi takie "przeuczenie" w wyniku doswiadczen. Mark Twain
opowiada historyjke o kocie, ktory usiadt na gorgcym piecu. Ten kot nie usiadt juz
nigdy na gorgcym piecu. Ale przestat tez przesiadywac na cieptym piecu. Po prostu
wycofat sie z siadania na piecach. "Przeuczyt sie" w wyniku doswiadczenia.

Nasza rola dorostego odpowiedzialna jest za uaktualnianie starych informac;ji

i uczynienie ich mozliwymi do zastosowania i funkcjonowania w swiecie dojrzatym.

Osobnicza rola dziecka utrwala wszystkie emocje: mitos¢, lek, nienawisc,
rados¢, podniecenie. Wiekszos¢ ludzi chciataby postepowac jak dzieci, gdyby tylko
byli przekonani, ze ujdzie im to na sucho. Jednak wszyscy jesteSmy uzaleznieni od
tego, co myslg inni. Nie lubimy robi¢ z siebie durniéw. Wielu z nas tkwi psychicznie
we wilasnym dziecinstwie, z jedng tylko réznicg - nie jesteSmy juz dzieémi. "Nie réb
tego! Nie réb tamtego! Dlaczego zadajesz tyle pytan? Pozwol mamie i tacie, by Ci
pomogli". Z czasem ta lista sie wydtuza. "Nie mozesz tego zrobi¢! Nie masz wygladu,
pieniedzy, wyksztatcenia, doswiadczenia. Nikomu z naszej rodziny nigdy sie to nie
udato. Nie mozesz tego zrobic¢, bo jeste$ za stary, bo jestes za mtody. Jeste$ czarny,
jestes$ kobieta..." Juz dosy¢, ten scenariusz, powtarzany milion razy dziennie, hamuje
osobisty rozwo;.

Prowadzisz wewnetrzny dialog ze swiadomoscig i podswiadomoscig, ktory
trwa dzien i noc, z szybkoscig kilkuset stbw na minute. Jakie informacje sobie
przekazujesz?

"Nie zapamietuje nazwisk. Tyje od wszystkiego, co zjem. Jestem, jaki jestem,
nie potrafie sie zmieni¢. Nie wygladam dobrze. Nic nie potrafie zrobi¢ jak trzeba.
Jestem niezdarg. Nie umiem ruszy¢ do przodu". Lista takich samounicestwiajgcych
dialogow jest nieskonczona.

Zadanie:
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Magnetofon wewnetrznego dialogu

Polecenie do arkusza |

Przez nastepnych 48 godzin wstuchuj sie w swoéj wewnetrzny dialog, czy tez
rozmowe z sobg. Ten dialog umacnia Twoje wczesne wierzenia i podjete w Zzyciu

decyzje.
Zapisuj wychwycone sentencje i opisz co one dla Ciebie znacza.
Korzys¢

Umozliwi Ci wejscie na droge zmian. Zanim bedziesz w stanie sie zmienic,

musisz uzyska¢ swiadomo$¢ owego wewnetrznego dialogu.

ARKUSZ |: MAGNETOFON WEWNETRZNEGO DIALOGU

Co méwie lub mysle Co to znaczy
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Uwarunkowania i sukces

W jaki sposob takie uwarunkowania wptywajg na naszg produktywnos¢?

Ty i ja mamy nasze wtasne wyobrazenie o sobie. Wszystko musi przejs¢ przez
Oowo wyobrazenie o sobie. Przyjmijmy, Ze jest ono jak sie¢. Gdy to wyobrazenie jest
raczej negatywne, sieC staje sie ciasniejsza i ogranicza wzrost, kreatywnosc
i dokonania. Gdy wyobrazenie o sobie jest pozytywne, sie¢ rozluznia sie i umozliwia

wzrost, kreatywnosc¢ i wieksze dokonania.

A teraz odnies to do zawodu sprzedawcy. Wiekszos¢ ludzi zajmujacych sie
sprzedazg ograniczona jest wyznaczonym przez siebie putapem myslenia. Ten putap
to nie bariera psychiczna, lecz wewnetrzna bariera mentalna. To cos takiego jak
wewnetrzna norma. Ci, ktérzy zajmujgc sie sprzedazg pracowali kiedykolwiek
w systemie norm, zgodza sie, ze przecietny sprzedawca konczy prace, gdy osiggnie
swojg norme. To samo dzieje sie wowczas, gdy osiggamy naszg wewnetrzng norme

lub wyznaczony przez siebie putap.

Powiedzmy, Zze Twoja $rednia miesieczna sprzedaz wynosi 100 tys.
W kolejnym miesigcu dochodzisz do 90 tys. w ciggu trzech tygodni. Jak w zwigzku
z tym zamierzasz zachowywaé¢ sie w czwartym? W kolejnym miesigcu mozesz,
powiedzmy, osiggng¢ te 90 tys. juz w pierwszym tygodniu. W takiej sytuacji
wiekszos¢ sprzedawcdw stara sie uzyska¢ do konca miesigca brakujgce do putapu
10 tys. A czemu nie kolejne 90 tys.?

Wspotpracujgc przez 15 lat ze sprzedawcami i firmami, odkrytem, Zze
wewnetrzna norma rzadzi wiekszoscig sprzedawcow, a zatem i wiekszoscig firm
handlowych. Ten wyznaczony przez nas samych putap w skuteczny sposob

ogranicza nasze dziatania.

W jaki sposdéb mozesz zmieni¢ swoj urojony putap? Zanim jakas idea stanie
sie czescig Twojej codziennosci, musi wryC sie na trwate w Twojg podswiadomosc.
A informacja o tym musi przejS¢ przez stan swiadomosci. Innymi stowy, musisz
przeczyta¢ kilka razy ksigzke, przestucha¢ kilka razy kasete, kilkakrotnie
uczestniczy¢ w seminarium, zanim podswiadomosC¢ zaakceptuje okreslong idee.
Kiedy to sie juz stanie, bedzie ona wptywa¢ na Twoje swiadome dziatania.
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W dzisiejszej psychologii zaklada sie, ze ludzie mogg modyfikowa¢ wiasne
zachowania, a tym samym wptywa¢ na swoje zyciowe osiggniecia. Niektorzy muszg
przejs¢ przedtem przez znaczgce doswiadczenia emocjonalne, takie jak rozwod, atak
serca, upadtos¢ w interesach, zanim uswiadomig sobie potrzebe zmiany swoich
matryc myslowych lub sposobu wykonywania obowigzkdéw.

Na szczescie nie musisz czeka¢ na katastrofe, aby zaczg¢ rozwija¢ nowe,
bardziej pozytywne zwyczaje. Aby zniwelowaé te, narzucone sobie ograniczenia lub
zaczgC patrze¢ na zycie i na siebie jako na wolnego od obwarowan cziowieka,
musisz tylko doprowadzi¢ do zmian w swojej postawie, wierze, interpretacji
i odbiorze. Potrzebujesz wytgcznie zmiany swojej umystowosci. Takg decyzje bardzo

tatwo jest podjaé, ale duzo trudniej realizowac jg konsekwentnie i z przekonaniem.

Jest takie gteboko stuszne zdanie:

‘mozesz miec, cokolwiek chcesz,
ale nie mozesz miec wszystkiego,

Z

czego chcesz’

Procedura jest prosta: zdecyduj, czego chcesz. Poswiec sie osiggnieciu tego,
skoncentruj wszystkie mysli, dziatania i energie, aby dopig¢ celu, i badz bezwzgledny
w swym dazeniu.

Przeszkody omijaj, zwalczaj, przechodz nad nimi lub pod nimi. Posuwaj sie
cierpliwie i wytrwale do przodu, taczac cel i pasje, a bedziesz zdumiony tym, Ze
Twoje ograniczenia rozwiaty sie. Poprzednie zahamowania, zniechecenia, problemy
i kleski stang sie bez znaczenia. Osiggniesz nowy poziom wykonywania obowigzkow,
sukcesu, satysfakcji i szczescia. Wszelkie ograniczenia sg samoograniczeniami.
Wszystkie odkrycia sg odkryciami siebie.

Podswiadomos¢

Jest pewien istotny i interesujacy aspekt zwigzany ze sferg sSwiadomosci
i podswiadomosci. Nasza sSwiadomos¢ potrafi dostrzec roéznice miedzy tym, co
rzeczywiste, a tym, co wyobrazone, natomiast podswiadomos¢ - nie potrafi.
Podswiadomos¢ nie wyczuwa roéznicy miedzy rzeczywistym doswiadczeniem a tym,
co jest wyraziscie wyobrazone. Nie ma dla niej roznicy miedzy rzeczywistg kleska
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a kleskg wyobrazong. Podobnie nie odrdéznia sukcesu rzeczywistego od
wyimaginowanego. Podswiadomos¢ stawia takze opor kazdej nowej idei, z ktorg

styka sie po raz pierwszy.

To jeden z kluczy do zyciowego sukcesu. Prosze, przeczytaj raz jeszcze ten
ustep. Mozesz uwierzyC lub nie - ale jest to jedno z najistotniejszych stwierdzen, jakie
kiedykolwiek bedzie Ci dane przeczytaé. Po prostu mozna wmowié swej
podswiadomosci, przez powtarzanie, ze cos jest prawda, nawet jesli nig nie jest. Jesli
podswiadomos$¢ w to uwierzy, bedzie podswiadomie wywotywata Twojg aktywnosc¢,
aby stworzyé warunki, w ktorych to, w co uwierzyta, stanie sie rzeczywiscie
prawdziwe. Pomys$| o tym przez chwile.

Oznacza to tyle, ze jesli mozesz kontrolowaC swoje mysli, to mozesz tez
kontrolowa¢ warunki i okolicznosci swojej egzystencji. A kontrolowa¢ swoje mysli
mozesz wtedy, gdy podejmiesz decyzje, ze bedziesz to robié.

Gdzie zatem mozesz przedstawiac telefonicznie doskonate oferty sprzedazy,
gdzie mozesz powiedzieC wszystko w sposob doskonaty i zrobi¢ wszystko
doskonale, a Twdj potencjalny klient réwniez bedzie méwit i robit wszystko tak, jak
tego od niego oczekujesz? Witasnie w twoim umysle. Umysle sprzedawcy. JeSli wiec
po wielokro¢ bedziesz w taki sposéb c¢wiczy¢ doskonale przedstawione oferty
sprzedazy, to nawet sobie nie wyobrazasz, jak silna stanie sie wiara Twojej
podswiadomos$ci i jak bedzie to wplywato na Twojg swiadomg zdolnos¢ do
przedstawiania udanych ofert sprzedazy.

To, czemu pamiec towarzyszy, na to pamie¢ ma wzglad.

To, na co pamiec¢ nie ma wzgledu, to pamiec¢ odrzuca.

To, na co pamie¢ ma nieustannie wzglgd, w to pamiec wierzy.
To, w co pamiec wierzy, to raczej pamiec robi.

Poruszamy sie wsrod mysli, ktére dominujg w naszym umysle. Dostownie
stajemy sie tym, o czym myslimy. Platon twierdzit, ze kto zaatakuje swoje mysli, ten
bedzie mogt uczyni¢ z nimi, co zechce. Biblia moéwi, ze cokolwiek cztowiek pomysli

w swym sercu, tym sie stanie.

Ostatnie badania z dziedziny medycyny psychosomatycznej dowodza, ze
wiekszos¢é naszych choréb fizycznych i psychicznych oraz dolegliwosci (powyzej
75-80%) wywotywana jest naszym wtasnym mysleniem i emocjami. Czy wiesz, co
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powoduje wrzody? Zmartwienia i stres, a obie te dolegliwosci legng sie w naszych
umystach. Jesli jednak choroba rozpoczyna sie w umysle, to moze réwniez w umysle

datoby sie wyzdrowiec¢?

Dr Symington w znakomitej ksigzce "Stac sie znoéw zdrowym" opowiada, jak w
swej klinice w Teksasie skutecznie leczy pacjentow chorych na raka, kazgac im
nieustannie wyobrazac¢ sobie mozliwie obrazowo, jak komorki rakowe obumierajg i sq
usuwane z ich organizmu. Jednym z podstawowych elementéw tego systemu, o ile
metoda ma by¢ skuteczna, jest silna wiara pacjenta w skutecznos¢ tej metody.

Dr Lionel Tiger w ksigzce "Optymizm, biologia nadziei" stawia teze, ze
optymisci sg zdrowsi i zyjg dtuzej niz pesymisci.

Opierajac sie na wtasnym doswiadczeniu moge stwierdzi¢, ze jedno jest
oczywiste. llekro¢ wierzytem i moéwitem pozytywnie, ze dokonam sprzedazy, tylekro¢
zwykle tak sie dziato, gdy jednak pojawiaty sie jakie$ watpliwosci, rzadko zdarzato sie

korzystne zakonczenie transakciji.

Na koniec tego wywodu pozwdl mi stwierdzi¢, ze skoro nie potrafisz przekonac
siebie, ze Twoj potencjalny klient zamierza dokona¢ zakupu, to mam powazne
watpliwosci, czy kiedykolwiek bedziesz w stanie namowi¢ go do tego. Najwazniejsze
jest to, aby sprzedac¢ cos samemu sobie.

Czesto tatwiej jest walczy¢ w imie jakichs zasad,
niz zy¢ zgodnie z nimi.

Adlai Stevenson
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DLACZEGO LUDZIE ZAJMUJACY SIE SPRZEDAZA PONOSZA
KLESKI?

Jest wiele przyczyn, ktére sprawiajg, ze ludzie ponoszg kleske w sprzedazy.
Muszg byc¢ one liczne, skoro jest tak wielu sprzedawcow, ktorym sie nie udato takiej
kleski unikng¢. Zdaje sobie sprawe, ze mozesz uznac to stwierdzenie za niezbyt
gtebokie, ale powody, dla ktorych jednostki ponoszg kleski, sg powodami
indywidualnymi.

Bede starat sie omoéwi¢ najistotniejsze powody zwigzane z postawg
i nastawieniem w sprzedazy.

Stabe nastawienie.

Ludzie ponoszg kleske w sprzedazy, poniewaz nie potrafig kontrolowac

wiasnego nastawienia.

Co rozumiem przez kontrole Twego nastawienia? Pozwdl, ze wyjasnie to na
przyktadzie.

Skonczytes wtasnie czwartg rozmowe telefoniczng z ofertg sprzedazy i byta to
czwarta odmowa w dniu dzisiejszym. Jest wtasnie godzina 15, a Ty masz spotkanie o
15.30. Jesli masz nastawienie pozytywne, to wejdziesz w te kolejng sytuacje z takg
samg pozytywng postawg, jaka towarzyszyta Ci podczas pierwszej rozmowy tego
dnia.

Bardzo niewielu ludzi posiada jednak umiejetno$¢ takiej samokontroli. Musisz
nauczyc¢ sie oddzielaC kazdg rozmowe, kazde wydarzenie handlowe, kazdg odmowe
kupna, musisz nauczy¢ sie mysle¢ o wszystkim w oddzielnych kategoriach. Twoja
zdolnos¢ do kontroli wlasnego nastawienia w codziennej praktyce jest elementem
Twojego sukcesu w tym zawodzie. Musisz trenowa¢ swoj umyst, aby reagowat na
fakty negatywne - problemy, krytyke, kleske, odmowe - tak samo jak i na sukcesy
w Twoim dniu pracy sprzedawcy.

“By¢ ignorantem to mniejszy wstyd,
niz nie miec¢ woli nauki. “

Ben Franklin
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Brak nieustannego treningu.

Mniej wiecej 200 lat temu do zamkniecia Amerykanskiego Biura Patentowego
zabrakto tylko trzech gtosow, poniewaz dwczesni urzednicy uwazali, ze wszystko, co

nalezato wymyslic¢, zostato juz wymyslone.

Jeden z probleméw z ludZmi wspotczesnymi, zwtaszcza zajmujgcymi sie
sprzedaza, polega na tym, Zze oni pozamykali juz swoje biura patentowe.

Moje pytanie do Ciebie brzmi nastepujgco: ile zainwestowates w ubiegtym
roku we wnetrze swojej gtowy, aby wiedzie¢, co masz méwic, gdy staniesz przed
potencjalnym klientem?

Wiekszos¢ ludzi, ktérym potrzebny jest trening w sprzedazy, nie przeprowadza
go. Swa postawe ttumaczg nastepujgco: "Uczestniczytem 15 lat temu w Kursie
sprzedazy, 10 lat temu przeczytatem ksigzke o sprzedazy i kupitem kiedy$ kasete
poswiecong sprzedazy - nie byto tam nic nowego. Nie mam zresztg zamiaru
wystuchiwac rad kogos, o kim nic nie wiem".

Ludzie sukcesu odnoszg sukcesy przede wszystkim dlatego, ze sg nastawieni
na samoksztatcenie. Nieustannie kupujg ksigzki, uczestniczg w seminariach, biorg
udziat w kursach, stuchajg kaset i chodzg na spotkania, podczas ktérych doskonalg
samych siebie.

Zwlekanie.

Czy masz zwyczaj zwleka¢? Czy potrafisz odnosi¢ sie dynamicznie,
z entuzjazmem, z zaangazowaniem i poswieceniem zaréwno do przyjemnych, jak
i nieprzyjemnych zadan?

Jesli nie bedziesz dziatac lub nie podejmiesz decyzji, wynik jest znany. Nic sie
nie zmieni, bedzie tak, jak jest. Jesli jednak podejmujesz nowg decyzje, zwracasz sie

w nieznanym lub niemitym kierunku, lek wowczas rosnie.

Zwlekanie to lek przed nieznanym. Jesli czujesz lek, zréb to, czego sie

obawiasz, wéwczas swoj lek przezwyciezysz.
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Jak skorzystac¢ z wiedzy zawartej w petnej wersji ebooka?

Aby uzyska¢ dostep do pozostatych materiatow zawartych w tym ebooku,
ktore umozliwig Ci niesamowity wzrost Twoich dochodéw ze sprzedazy
bezposredniej, Kliknij tutaj, aby wejs¢ na strone www, na ktorej znajdziesz

informacje zwigzane z petng wersjg ebooka ,,Umyst Sprzedawcy”.

Dowiedz sie, jak w ciagu 21 dni zwiekszy¢ swoja skutecznosé

i zwielokrotni¢ zyski ze sprzedazy bezposredniej. Poznaj

sekrety skutecznego sprzedawcy.
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