Przedmowa

Oto kolejna ksiazka o tym, jak skutecznie sprzedawac. Co ja odréznia
od ponad tysiaca innych pozycji dotyczacych sprzedazy, ktére opubli-
kowano do tej pory? Dwie cechy:

1. Dotyczy sprzedazy na duzg skale. Niemal wszystkie istniejace
ksiazki na temat sprzedazy opisuja modele i metody opracowane na
podstawie rozmoéw handlowych dotyczacych pojedynczych transakeji
o matej wartosci. W latach dwudziestych XX wieku E.K. Strong prze-
prowadzit pionierskie badania, w ramach ktérych analizowat drobne
transakcje handlowe. Na ich podstawie wprowadzit do arsenatu sprze-
dawcow kilka nowych narzedzi, takich jak prezentowanie cech i korzy-
Sci, techniki zamykania, metody odpowiedzi na zastrzezenia klientéw
oraz pytania otwarte i zamkniete. Przez ponad 60 lat byly one kopio-
wane, przerabiane i ulepszane z zalozeniem, ze powinny znajdowac
zastosowanie w odniesieniu do wszystkich rodzajow sprzedazy. Nawet
ci nieliczni autorzy, ktérzy udzielali czytelnikom pewnych rad dotycza-
cych sprzedazy na wicksza skale, opierali wigkszos¢ swoich koncepcji
na starych modelach. Byt to btad, poniewaz tradycyjne strategie nie sa
skuteczne w szybko zmieniajacym si¢ i coraz bardziej ztozonym Sro-
dowisku wspélczesnej sprzedazy wysokowartosciowe;.

Jestem przekonany, Ze jest to pierwsza ksigzka przedstawiajaca cal-
kowicie nowe podejscie do sprzedazy na duza skale oraz umiejgtno-
Sci, ktérych potrzebujesz, aby odnies¢ sukces w tej dziedzinie. Jak sie¢
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przekonasz, wiele nawykéw, ktére pomagaja w skutecznym zawiera-
niu drobnych transakcji handlowych, stanowi przeszkode na drodze
do powazniejszego sukcesu w dziedzinie sprzedazy o duzej wartosci.
Wymaga on bowiem zupelnie nowego zestawu umiejetnosci, ktére
zostana opisane w niniejszej ksiazce.

2. Jest oparta na wynikach badaii. To pierwsza publikacja prezen-
tujaca wyniki najwigkszego przedsiewziecia badawczego, jakie kie-
dykolwiek podjeto w dziedzinie sprzedazy i umiejetnosci zawierania
transakcji handlowych. M6j zespdt, dziatajacy pod szyldem firmy Huth-
waite, przeanalizowal w ciagu dwunastu lat ponad 35 tysiecy rozmow
handlowych, ustalajac niepodwazalne fakty, o ktérych za chwile prze-
czytasz. Istnieje wiele opinii dotyczacych sprzedawania réznych rzeczy,
ale doskwiera nam deficyt dobrze udokumentowanych faktow. Przepro-
wadzitem badania opisane w tej ksiazce, poniewaz nie zadowalaty mnie
opinie. Chcialem dowodéw. Dzis, po wykonaniu pracy wartej wiele
milionéw dolaréw, moge ci zaprezentowaé dobrze udokumentowane
metody zwigkszania skutecznosci sprzedazy na duza skale.

Ksigzka ta jest przeznaczona dla oséb, ktére powaznie traktuja zawod
handlowca i uwazaja, ze jest to specjalistyczna profesja wymagajaca nie
mniejszych umiejetnosci i wiedzy, niz inne zajecia. Pisze w niej o tym,
jak zawiera¢ powazne transakcje — takie, ktére wigza sie z marzami
i wynagrodzeniami atrakcyjnymi dla najwyzszej klasy profesjonalistow.
W trakcie naszych badan wspotpracowalismy z najskuteczniejszymi
sprzedawcami z ponad dwudziestu najlepszych na swiecie organizacji
handlowych. Obserwujac ich w dzialaniu moglismy stwierdzi¢, co de-
cyduje o ich sukcesie. To wiasnie jest tematem niniejszej ksiazki.

Skad wiadomo, ze opisane przeze mnie metody rzeczywiscie przy-
czynig sie do zwigkszenia twojej efektywnosci? Jestem tego pewny,
a moja pewnos¢ wynika z czego$ znacznie bardziej uchwytnego niz
nadzieja. Kiedy po raz pierwszy wyodrebniliSmy te metody podczas
naszych badar, nie mieliSmy tej pewnosci. Mimo wszystko uzyskane
przez nas wyniki byly w duzej czesci kontrowersyjne i pozostawaty
w sprzecznosci z tradycyjna wiedza na temat sprzedazy. Poza tym nie
wiedzielismy, czy metody stosowane przez najlepszych sprzedawcéw
nie beda zbyt trudne dla wigkszosci ludzi.

Przez 7 lat trzymaliSmy wiec nasze wyniki w tajemnicy, sprawdza-
jac ich praktyczng wartos¢. W tym czasie przekazaliSmy opisane w tej
ksiazce metody tysiacom sprzedawcow, bez przerwy poszukujac najlep-
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szego sposobu przekladania naszej teoretycznej wiedzy o skutecznym
sprzedawaniu na proste i praktyczne techniki, dzieki ktérym kazdy
mogtby zwigkszy¢ swoja efektywnosé w dziedzinie sprzedazy na duza
skale. ZmierzylisSmy wzrost efektywnosci pierwszego tysigca osoéb, ktére
przeszkolilismy, porownujac wyniki z grupami kontrolnymi w ramach
tych samych przedsiebiorstw. Srednio rzecz biorac, nasi uczniowie ge-
nerowali przychody ze sprzedazy o 17 procent wyzsze niz ich koledzy,
ktérych nie szkolilismy. W zwiazku z tym nie mam watpliwosci, ze ta
ksigzka opisuje sprawdzone metody zwigkszania efektywnosci sprzeda-
zy. Juz pomogta milionom ludzi osiggnac sukces w sprzedazy — a teraz
moze pomoc takze tobie.

Ponad 10 tysiecy handlowcéw z dwudziestu trzech krajow zgodzito
si¢, by badacze z Huthwaite towarzyszyli im w czasie podrézy stuzbo-
wych i obserwowali ich w trakcie rozméw handlowych z klientami. To
ksigzka o nich i im dedykowana. Dziekujemy. Jestesmy takze wdzieczni
ponad tysigcowi menedzeréw do spraw sprzedazy, ktérzy uczestniczyli
w programach badawczych realizowanych przez nas na caltym swiecie
i pomagali w ulepszaniu metod prezentowanych w niniejszej ksiazce.

Powinienem takze wspomniec o ponad stu osobach, ktére byty blisko
zaangazowane w same badania i opracowywanie naszych koncepcji.
Nie moge tu wymienic¢ wszystkich, ale specjalne podziekowania naleza
si¢ Peterowi Honey’emu i Rose Evison, ktérzy pomagali nam opracowac
metodologie analizy zachowan wykorzystana w czasie badan. Majac
do dyspozycji solidny fundament metodologiczny, moglismy stworzy¢
instrumenty pomiarowe umozliwiajace pierwsze w historii naukowe
i iloSciowe spojrzenie na rozmowy handlowe. Na osobng wzmianke
zastuguje takze Roger Sugden — pierwszy cztonek zespotu badawczego
firmy Huthwaite, ktory zaprzagt do pracy nasze nowe metody.

Za pomoc w opracowaniu modelu SPIN dziekuje Simonowi
Bailey’emu i Lindzie Marsh, ktorzy brali udziat w jego praktycznym
weryfikowaniu. Korzystatlem takze z pomocy wielu innych wspotpra-
cownikéw z Huthwaite. Zaliczaja si¢ do nich Dick Ruff i John Wilson,
ktorzy jako doswiadczeni trenerzy stuzyli cennymi radami dotyczacymi
sposobu przedstawienia opisanych w tej ksiazce koncepcji. Dzigkuje
tez Joan Costich, ktora przejrzata rekopis oraz Elaine Ailsworth, ktéra
przygotowata ilustracje.

Sposrod osob spoza firmy Huthwaite, ktore takze przyczynily sie
do powstania tej ksiazki, na szczegolne podziekowania zastuguja:
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Masaaki Imai z Cambridge Corporation, ktéry dostosowat nasze modele
do warunkéw fascynujacego srodowiska handlowego Japonii; Jan van
den Berg z McKinsey and Co., ktéry zmusit mnie do wyrazenia tych
koncepcji w mniejszej liczbie stow, niz wydawata mi si¢ konieczna;
oraz Harry Gaines, ktérego wyczucie ukladu tekstu zmienito oblicze
tej ksigzki.

Neil Rackham





