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Wszystko, co musisz wiedzie¢,
aby zamknac¢ kazda sprzedaz
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Na poczgtku chee podziekowac czytelnikom magazynu ,Selling Po-
wer” za pozytywny odzew na moje comiesieczne publikacje. Dzie-
ki waszemu wsparciu rosnie moja wiara we wlasne sity. Dziekuje
wszystkim obecnym i bylym pracownikom redakcji ,Selling Power”
za ich wysilek, twirczq energie i zaangazowanie w utrzymanie jakosci
pisma oraz za poswiecenie i entuzjazm w stuzbie naszym klientom.



INFORMACJE O KSIAZCE

niesienie pozytywnego wkladu w rozwdj zawo-

du sprzedawcy stalo si¢ moja zyciowa misjg. Mimo

ze napisalem wiele ksiazek o sprzedawcach i me-
nedzerach sprzedazy, ta ksiazka jest najblizsza mojemu ser-
cu. W miare mozliwosci pisatem o kazdej z 51 podstaw sprze-
dazy w weekendy, kiedy moglem bez przeszkéd analizowaé
i zastanawiac sie¢ nad nimi. Pisanie jest dla mnie jak przeprowadza-
nie rozmowy handlowej. Moim celem jest sprzedanie nowej idei.
Chcialbym poméc kazdemu czytelnikowi zosta¢ zwycigzca. Zanim
zaczne notowad, analizuje temat przez kilka godzin, szukajac in-
formacji w internecie, az czuje, Ze jestem gotowy. P6zZniej pracuje
nad pierwszym zdaniem, ktére moze by¢ prostym pytaniem lub
stwierdzeniem, wywolujacym emocjonalna reakcje. Innymi stowy,
poczatek musi od razu wciggna¢ klienta. Kiedy juz zdobede uwage
czytelnika, prébuje ja utrzymac za pomoca przekonujacej prezen-
tacji, szanujac jego czas. Czasami wypunktowuje interesujace dane,
zaskakujace fakty lub moje osobiste spostrzezenia. Aby zastuzy¢
na zaufanie odbiorcy, powoluje si¢ na badania, wazne zdarzenia
historyczne lub cytaty istotnych wypowiedzi uznanych autoryte-
téw. Staram sie zminimalizowac ryzyko utraty czytelnika z powodu
braku zainteresowania tematem lub znudzenia, uzywajac prostego
jezyka, krotkich zdan i skupiajac si¢ na poruszanym zagadnieniu.
Uwielbiam konczy¢ kazdy z esejéw cytatem wartym zapamiegtania,
wezwaniem do dziatania lub namowa do zmiany. Aby ta ksigzka
byla bardziej przydatna, dodalem zasady sukcesu, przypomnie-
nia oraz wskazéwki, jak dziata¢. Jezeli spodoba wam sie ta ksiazka
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— przekazcie ja innym. Jezeli chcecie podzieli¢ sie swoimi prze-
my$leniami, to wyslijcie do mnie wiadomo$¢ poczta elektroniczna
na adres e-mail: gerhardpsp@aol.com. Zawsze chetnie przyjmuje

opinie czytelnikéw.
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CZESC 1

PODSTAWY SUKCESU
W SPRZEDAZY
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,IROJKAT SUKCESU”

W SPRZEDAZY

ielu menedzeréw sprzedazy wierzy, ze gruntowna
wiedza o produkcie jest podstawa sukcesu. Teoria
moéwi, ze aby dobrze sprzedawad, nalezy zgromadzi¢
szczegotowe informacje o swoim produkcie, rynku oraz klientach.
Jest to przydatna sugestia, gdyby jednak do odniesienia sukcesu wy-
starczala sama wiedza, najlepszymi sprzedawcami byliby inzynie-
rowie. A nie s3. Szkoleniowcy sprzedazy wiedzg, ze do zwycigstwa
potrzeba czego$ wiecej niz wiedzy. Sprzedawcy muszg rozwinaé
swoje umiejetnosci zawodowe, takie jak: pozyskiwanie klientow,
nauka sluchania, prezentacja, zdolnosci negocjacyjne, umiejet-
no$¢ zakonczenia sprzedazy i utrzymywania kontaktéw. To praw-
da. Umiejetno$ci zawodowe pomagaja zawiera¢ wiecej transakcji.
Jednak doswiadczenie podpowiada nam, ze jest wielu sprzedaw-
céw, ktérzy dysponuja duza wiedza i umiejetnosciami, a jednak
nie ustanawiaja rekordow sprzedazy. Jezeli wiedza i umiejetnosci
w dalszym ciggu nie wystarczaja do osiggniecia sukcesu, to czego
brakuje?
Trzecim punktem w ,tréjkacie sukcesu” jest motywacja — pra-
gnienie wygranej, zdolno$¢ do stawania na nogi po upadku oraz
utrzymanie pozytywnego nastawienia w obliczu przeciwnosci.

39



Opanowanie podstaw sprzedazy

Celem menedzera sprzeda-

ZASADA SUKCESU

zy odnoszacego sukcesy jest
Wiedza daje pewnos¢ siebie, pomaganie kolegom z zespolu

umiejetnosci tworza szanse, we wzmacnianiu tego ,trojkata’”
a motywacja — zwyciezcow.

Jezeli nim jeste$ — pomys$l o swo-

ich sprzedawcach.

Jak ich oceniasz w skali od jednego do dziesigciu, gdzie dziesig¢
jest najwyzszym poziomem wiedzy, umiejetnoéci i motywacji? Czy
twoi sprzedawcy to tréjki, piatki czy dziesigtki?

W idealnej sytuacji wszyscy sprzedawcy sa dziesigtkami. Naj-
lepiej, aby wszyscy byli $wietnie wyszkoleni, wyksztalceni i zmo-
tywowani. Jednak w rzeczywistosci wielu z nich nie posiada pod-
stawowych informacji o produkcie. Stosuja przestarzate techniki,
zastanawiajac sig, dlaczego nie osiagaja lepszych rezultatéw. Roz-
powiadaja, ze sa skazani na sukces, a jedynie przed soba przyznaja
sie do porazki. Sa tak bardzo przytloczeni, ze nie potrafig wytrzy-
mac o$miogodzinnego dnia pracy.

Po dokonaniu trzezwej oceny rzeczywisto$ci spojrzmy w przy-
szto$¢. Jezeli twoi sprzedawcy sg dzisiaj pigtkami, i w zesztym roku
tez nimi byli, to jak mozesz oczekiwa¢ poprawy wynikéw w przy-
sztym roku? Jesli twoi sprzedawcy sa przecietni — wasze wyniki
sprzedazy najprawdopodobniej pozostana przecietne.

Spéjrzmy teraz na waszych potencjalnych klientéw. Czy wydaja
sie przecietni, czy ponadprzecietni pod wzgledem wyksztalcenia,
umiejetnosci i motywacji? Jezeli twoi sprzedawcy wspotpracuja
z ludZmi podejmujacymi decyzje na wysokim szczeblu, majacymi
wplyw na budzety firm, to tacy klienci sa dziesigtkami, nie piatka-
mi. Co stanie sie wowczas, gdy sprzedawca, o ktérym wiadomo,
ze jest piatka, spotka klienta, o ktérym wiadomo, ze jest dziesiat-
ka? Wtasnie! Nie dojdzie do sprzedazy. Dziesiatki chca kupowaé
od dziesigtek. Samo umdwienie si¢ na spotkanie z dziesigtka wyda-
je sie piatce bariera nie do pokonania.
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Podstawy sukcesu w sprzedazy

A teraz przyjrzyj si¢ konkurencji. Co si¢ stanie z waszym udzia-
tem w rynku, jezeli konkurencja szkoli, uczy i motywuje swoich
sprzedawcow, aby stawali si¢ dziesigtkami? Zgadnij, kto zdobedzie
klientéw, a kto ich straci? Odpowiedz jest oczywista. Sita rynkowa
dysponujaca wieksza wiedzg, umiejetnosciami i wyzszym pozio-
mem motywacji musi wygrac.
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