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a trudnym rynku nasza psychika poddana jest

sEcecgalnym probom. Probom, kidre nie wy

stepuja tak wyraznie w sytuacjach, kiedy czasy
sg lepsze. Aby sobie w takich sytuacjach dobrze radzic,
trzeba byc naprawde silnym i dobrze zmotywowanym,
albo wiedzied, ktore | mieinie” naseej psychiki nale-
#v trenowacd i jak to robic. Trzeba dbac o nasza psychi-
ke w syvtuacjach, kidre sprawiajg trudnosc i ktorych nie
da sie jakos przeczekac i trzeba sobie z nimi koniecz-
nie poradzic juz teraz. Tutaj bardzo waine sq techniki
sprzedazy. Nalezy jednak pamietac, #e technika jest tak
dobra jak celowiek, ktory ja stosuje. DNatego tei zajmie-
my sig glownie tym, co mozna zrobic, aby to crlowiek
byl w mozliwie dobrej formie.

Silna psychika

Ze sprzedaia stylam sie na co dzien. Podczas szkolen,
w rozmowach ze spreedawcami, menedzerami i dyrek
torami. 5am takze sprzedaje i kieruje grupa osab. Mam
jednoczesnie ten pravwile], e spotvkam sie z duza liczhg
sprzedawcow | menedzerdw. Na ogdf darzyimy sie szacun-
kiem i zaufamiem. Porwala to na szczerosc | ulatwia roz-
poznanie tegn, co naprawde przeszkadza nam odnosic
wartosciowe sukcesy. Przeszkolitem ponad osiem tysie-
cy osob z problematyki sprzedazy i zarzadzania sprze
dazg. Tak wiee, nic co ludzkie nie jest mi obee 1 na tvm

bedziemy bazowac.

Sprzedaz, jesli chcemy ja uprawiaé
(ﬁu:’tc_j i pozostawac w niezlej
formie, wymaga naprawde
dobrego warsztatu pracy.

Trzeba zna¢ sie na: produkcie

czy usludze, ktéra sprzedajemy,
na Kliencie, do ktorego idziemy,
na technikach sprzedazy i na sobie
samym!
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Punkt czwarty jest najwazniejszy. Dkobo 50-60% sukce-
su sprzedawcy zalezy od niego samego. Reszta to techni-
ki, znajomosc Klienta i produkiu. 53 lndzie, ktorzy slabo
znajg swoj produkt | pomimo to spreedaja. 53 tez ludzie,
ktorzy Swictnie znaja produkt i nie umieja go sprzedad.
Gelyby znajomosc produkiu decydowala — to najlepiej
sprzedawatby jego tworca!

Sa ludzie, ktorzy sprzedaja z marszo bez rozpoznania
Klienta, nie znajg jego typologn, mikt ich nie uczy jak 2 nim
postepowac, 3 pomimo to spreedaja. 53 ludzie, ktorzy za-
wodowo zajmuja sie tym jak dziala czlowiek, jak mysli, jak
sig zachowuje, kiedy | co czuje, a pomimo to nie umiejg
sleutecznie sprzedawac. Gdyby to ten obszar kompetengi
decydowat o sukcesie, to wydzialy psychologii bvlyby naj-
bardziej atrakoyinym migjscem rekrutagi spreedawcow.

54 ludzie, ktdrych nikt spreedaiy nie uczyl. Nie preecho-
dzili serii szkolen z zakresu technik sprzedazy. Nie uczono
ich o prospectingu, otwarciach, prezentaci, obielgach,
zramknieciach, poleceniach... a mimo to sprzedaja. 5a tez
ludzie, u ktorych ilosc odbyiych szkolen z zakresu technik
spreedazy nie przekiada sie na wyniki w tej profesji,

53 tez ludzie, ktorey dobree wiedeq czego chea, a sprze
daz pomaga im to osiggnat. Majg silng, zintegrowana psy-
chike. Preeciwnoscol trakiuja jak okazje do rozwoju swoich
mozliwosci. Sprzedaz lubig i uczg sie ja lubic jeszcze bar-
dziej. Ci beda spreedawad nawet na trudnym rynku.

Sprzedaz, zwlaszcza w obecnym
okresie, jest jak ring ktory testuje
naszec llIl'l](_'][r'tl'lUSCl 1 Naszq

psychike.

Trening spreedazy ucey celowieka tego, co i tak powi-
nien umieé, zeby dobrze sobie radzic w zyciu. Uczy po-
legania na sobie, dobrej organizacji, umiejetnosci bycia
z innymi ludzmi. Wzmacnia nasza psvchike poddajac nas
rozlicenym probom [a nie wszystkie z nich sa mife). Uczy,
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jak by elastycznym. Jak zmieniad swoje postgpowanie. Jak szvbko
uczye sig tego, co jest nam naprawde potrzebne | wielu, wielu in-
nych poivtecenych rzeczy. Spraedaz ucey naprawde i do konca. Jest
uwaznym i nieprzekupnym ezzaminatorem. Szyvbko wykrywa braki,
daje ostrzeienia, aw preypadku recydyvwy, wyklucza  gry. Sprzedaz
[oczywiscie jej etyczna wersja) powinna by¢ przedmiotem obowigz-
kowvm w szkolach. Wiedy mlodziez bylaby duzo lepiej praygotowa-
na do dorostego Zvcia i o wiele lepie) by sobie w nim radzila,

Wiele osab nie wie jak sobie radzic z wewnetrznymi | Zewnetrz
nymi preeciwnosciami, na kiore napotykajg. Majg zle nawyki reago-
wania na trudnosci. Nie umieja tych nawykow rozpoznac | zmienic.
Mie potrafia rosnad na preeciwnosciach w sile wewnetrzng i1 odpo-
wiednig technike pracy. Niepotrzebnie duzo sprzedawcow odchodzi
# poczuciem niepowodzenia. Niepotrzebnie duzo handlowcdw pra-
cuje gorzej, niz by moglo, Niepotrzebnie duzo agentow placi zbwi

wysoka cene ra swoje sukcesy.

Trudny rynek dziata na nasza psychike

Wiegce] pracujemy, a dochody racze] sig zmniejszaja. Klienci sg bardziej
zapracowani, zmeczeni i zabiegani. Majq dla nas mniej czasu i cierp-
liwosci. W pewnych obszarach rynku maja takze mniej pieniedzy.
W radiu i telewizji ciagle shyszymy nowe informagje o trudnej sytuacji
gospodarczej, o bezrobociu, zwolnieniach z pracy itp. Dowiadujemy
sie fub uczestniczymy w rozmowach, w kiorych narzeka sie na obecng
sytuacje i na kiepskie perspektywy. Mowia to czesto ludzie naprawde
nam bliscy, nasi znajomi czy koledzy z pracy. Jesh nie mowig, to widad
to w ich oczach i postawach — czesto da sie wylapad nutke praygne-
bienia lub leku w ich glosie. Wszystko wskazuje na to, ze taka sytuacja
utrzyma sie jesecze preez jaki§ czas. Nie zanosi sig na szybka zmiane.
Ma taka sytuacje spreedawcy reaguja w sposah roznorodny:

= starajg sig nie dopuscc do siehie mysli, #e rynek sie powaznie
zmienil | nadal dzialaja po staremu,

zamartwiajg sie sytuaciy (samodzielnie lub wspalnie z kolegami
po fachu),

zaciskaja zeby i pracujg wigcej,

goddza sie Z syluacja i tym, Ze mniej teraz zarabiaja,

szukaja nowvch metod i technik sprzedazy,

wnikliwie analizuja swoja technike pracy i szukaja obszardw, kto-

-

re mMogs USprawnic,
obecng sytuacie trakiujy jako ciekawe wyzwanie,  ktorym warto

sie zmierzyc, na ktorym mozna urosnac zawodowo,
usmiechajq sie, ponicwai sa tak silni, Ze ta sytuacja dziala wylacz-

nie na ich korzve,
Jrvcinajg konkurencie” itd.., ind.

-

Czy juz rozpoznales jakie 53 Twoje reakce na trudnosci? Jestesmy tak
riznorodni, e ilu sprzedawcow, tyle roznyeh reakcji. Aby je uporzad-
kowac opisze trey glowne typy reakoji na trudnodci | zagroZenia:

I. Rezygnacja — R
2. Rozwaj 1 posta) — RiP
3. Rozwdyj az do pelnego sukcesu — Rdps

1. Rezygnacja - R

Przv tym typie reakji spreedaweca napotykajac trudnosa, ktdrvch nie umie
pokonal z marszu (bez istotnych zmian w swoim wyszkoleniu i poste-
powaniu) — rezygnuje. [esh jest wystancajgoo silny i ucechwy wobec sie
bie, to umie to nazwad po imieniw. Jesh nie jest, badz ma gorszy okres
w swoim Zyciu, o buduje preekonywujgoe” uzasadnienia, dlaczego so-
bie nie poradzil. Nie poradzit sobie poniewaz... Tu nastepuje lista czyn-
nikow, ktore sa od sprecdawcy niczalezne: Klieno nie maja piengdzy,
firma ma zl3 polityke, nie wprowadza zmian, ktore sa teraz potrzebne,

lidderzy 59 Kiepscy 1 nie dajg mu odpowiednie-
£0 wspardia... £fabieg ten pozwala sie rozgrze-
szyl i pocaud lepie). Jest skuteceny i daje ulge.
Jednak tvlko na krotkyg mete. W dtuzszym okre-
sie, #a chwilowa ulge placimy oslabieniem wlas-
nej zdolnosa do pokomywania przeszkod. Cena
Jest wysoka. Nastepnym razem, kiedy napotkamy trudna sviuacje bedzie

j&j trudniej stawic czola, Dlaczego? Poniewaz stale trenujemy uniki.

Istnieja takze racjonalne powody do rezygnacii. Warto regvgnowad
wiedy, kiedy robimy cos, co niszczy nasze zycie lub zycie innych. Jesli
jednak pracujemy zgodnie ze SZTUKA i mamy odpowiednio dobra
technike pracy, to powyisze zastrzezenia nie majg racji bytu. Moze
sie zdarzye, ze trudnodci, na ktdre napotkamy nicco nas rozmiekezg
i gaceniemy mysled nad tym, czy zawod sprzedawcy jest wlagnie dla
nas? Takie trudnoéci, moga Swiadezyé o tym, e robimy nie to co po-
winnismy robi w swoim zyciu - trzeba zmienic zajecie.

2. Rozwdj i postdj — RiP

W tym modelu reagowania spreedawca dostrzega koniecenosé lub
szanse i podejmuje wyzwanie, Rusza do akgji. Zmienia swaj sposob
postepowania i osiada na laurach. W migdzyceasie dogania go nieko-
rEystna sytuacia, a czesto | przegania. Wiedy sprzedawca znowu do-
Swiadcza wzrostu motywadi do zmian i dzialania. Rusza do akdi, osiaga
mniejsze lub wigksze sukcesy i... szuka okazji, aby sie zatreymac, spo-
walnic proces zmian. Aby sobie adpoczac. Sytuaga go dogania. | tak
dalej. Ta strategia jest lepsza niz pierwsza. Nie jest jednak wystarcza-
jaco dobra. Wystepujace cyklicznie rozruchy i hamowania powoduja
straty energii. Ten sposob dzialania jest kosztowny, powoduje waha-
nia w produkcji, zarobkach i w naszej psychice, Jesli powtdrzymy go
kilka razy, to nauczymy samych siebie, ze nie da sie trwale zmienic na-
sEego fyoa na lepsze. A to jest mato zabawny wniosek.

Istnieje wiele powodow, ktore wywolujg taki sposob postepowa-
nia: brak aulentycene) wiary we wlasne mozliwosci, staba kondycja
fizvcena i psychiczna, nieumiejetnosc wyobrazenia sobie wlasnego
Zycia na innym poziomie (brak odpowiedniej wizji), braki umiejet-
noscl skuteczne] zmiany wlasnych sposobiw mySlenia, odczuwania
i zachowania (slaba technika dokomywania zmian), niewystarczajgoe

dbanie o siebie samego i jakosE swojego zycia.

3. Rozwdj ai do pelnego sukcesu — RdpS.
Ten sposdb postepowania polega na tym, e spreedawca napotvka-
jac na trudng dia siebie sytuacje decyduje sie na osiggniecie pelnego
sukcesu. Driala, pracuje, zmicnia, potyka sie | wstaje. Kiedy zadasz
mu pytanie: ktore z dziesieciu nieudanych podejsc do tego osiag-
niecia bylo najwazniejsze?”, to on odpowic — jedenaste!
W tym sposobie postepowania takze robi sie odpoczynki, jednak
w inmvm celu, Osoby rezyvenujace B" odpoczywajg, ale od sukcesu
i lepszego fycia. Osoby RiP” odpoczywaja, poniewai nie chea lub nie
umieja is¢ dalej, az do pelnego rozwigzania, Osoby w modeln Rdps”
odpoczywajg po to, aby jeszcze lepiej i5¢ dalej, do samego konea.
Mozna wymienic kilka powodow takiego postepowania:
= madre lenistwo: _jak raz cos zrobig naprawde porzadnie, to bede
z tego korzystal przez cale swoje zvcie”,
= osobowosc lubiaca wyzwania: .co, ja tego nie zrobie? No to fo-
baczyciel”,
= potrzeba stalego roewoju: nie ma problemow cy trudnoga, s tvl-

ko wyzwania na ktorvch cztowiek rosnie”.

W zaleznosci od tego, kim jestesmy, jak ulozylo sie nasze Zycie,
mamy tendencie do reagowania w ceyste] lub zmodyfikowane] po-
staci, jedng z tych trzech postaw. [ ]
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