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Jak grac, by wygraé

* Nigdy nie przestawaj sie uczy¢

e Przestrzegaj regut zawodu i wtasnych zasad

* Pog6dz kariere i zycie osobiste
Efektywnie, etycznie i zawsze z tarcza
Jesli pracujesz jako handlowiec, doskonale wiesz, jak wyczerpujace bywa to wyzwanie.
Pochtania ono mndéstwo energii i nie pozostaje bez wptywu na Twoje zycie osobiste.
Wiesz jednak rownie dobrze, jakie to satysfakcjonujace zajecie. Jesli dopiero zaczynasz
- wszystko przed Toba! Kiedy juz potkniesz bakcyla, bedziesz handlowcem nawet
po przejsciu na emeryture.
Zig Ziglar to miedzynarodowy guru sprzedazy. Cztowiek, ktoremu udato sie odnies¢
prawdziwy sukces, a przy tym zachowac zdrowie psychiczne, fizyczne i szczesliwa
rodzing. Chetnie dzieli sie on teraz swoimi doswiadczeniami z mtodszym pokoleniem
profesjonalistow.

Skoro zastanawiasz sie nad ta wtasnie ksiazka, wiesz, ze przecietnos¢ nie jest Ci
pisana. Masz znacznie wigksze aspiracje i szukasz skutecznych narzedzi, by wcieli¢
je w zycie. Posiadasz rdwniez talent. Jednak rownie wazna jak talent jest
systematyczna praca.

Przedstawione tu oryginalne techniki i skuteczne metody sprzedazy bez watpienia
przyczynig sie do Twojego sukcesu. Ziglar oferuje Gi jednak co$ wigcej — pomysty

i zasady, dzieki ktorym poprawi sie jakoS¢ catego Twojego zycia. Odpowie na kazde
pytanie, jakie zechcesz zadac. Jak zachowaé elastycznosé w obliczu zmieniajacej sie
technologii? Jak radzi¢ sobie z roztaka z bliskimi? Jak porozumie¢ sie z trudnym
klientem? Jak efektywnie spedzac wolny czas i wypoczywaé? To dopiero poczatek
Twojej podrozy. Pamietaj, podniesienie jakoSci nawet drobnych i niedocenianych
elementéw Twojego zycia robi wielka réznice.
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ROZDZIAL PIERWSZY

DOKONAELES
WLASCIWEGO WYBORU

Kariera w najstarszym
zawodzie swiata

otencjalny klient zareagowal na oferte akwizytora oferujacego Biblie stwier-

dzeniem: ,Jestem splukany”. Sprzedawca mial na to calkiem niezlg odpo-
wiedZ. Wyciagnat Biblie w kierunku klienta i rzekl: ,,Czy moglbys$ to powtorzyc,
polozywszy najpierw na niej prawa dlon?”.

Sprzedaz moze i powinna by¢ przyjemnos$cia, wiec wyjasnijmy sobie juz na
samym poczatku, ze poczucie humoru wraz z towarzyszacym mu poczuciem
wlasnej godnosci pozwalaja Ci §miaé sie z samego siebie i odgrywaja zna-
czaca role w sukcesie w wybranym zawodzie. Jak bardzo chcialbym, by kto$§ wy-
jaénil mi to wtedy, gdy zaczynalem prace! Gdybym czesSciej sie Smial i mial na swoj
temat lepsze wyobrazenie, unikngtbym wielu ran, jakie zadano mojemu ego w tych
trudnych dniach na poczatku mojej kariery, kiedy to tak desperacko staralem sie
przetrwad.

NA POCZATKU

Pierwsza rozmowe handlowa odbylem w roku 1947. Pozyczytem 50 dolarow
(w tych czasach byla to znaczna suma pieniedzy) i kupilem nowy garnitur za
22 dolary, nowa koszule do garnituru, aktéwke i kapelusz (wszyscy specjaliSci
ds. sprzedazy w poéznych latach 40. nosili kapelusze). Bylem przygotowany na
wkroczenie we wspanialy Swiat sprzedazy!

Moim zadaniem bylo wyszukiwanie uzytkownikéw mojego produktu, pelnia-
cych funkcje ,o$rodka wplywow”, dzieki ktérym mogtbym osiagac ,przekierowa-
nie”. Nie bardzo wiedzialem, co to znaczy, oprdcz tego, ze jezeli obecnie jacys ludzie
uzywali mojego produktu, istniala mozliwo$¢, ze mogliby mnie skierowa¢ do kogo$
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innego, kto zechcialby sie nim réwniez zainteresowaé. Ku mojemu zadowoleniu
Ruda (moja zona, Jean) zgodzila sie mi towarzyszy¢, czym zashuizyla sobie na moja
dozgonna wdziecznosé.

Po przejechaniu sporej odlegloéci w poszukiwaniu ,,wlasciwej” okolicy, ogarniety
strachem, zapukalem do pierwszych drzwi. Pogoda tego czerwcowego dnia w mie-
Scie Columbia w stanie Karolina Poludniowa byla skwarna, ale nawet bez udzialu
natury pocilem sie obficie. Do drzwi podeszla kobieta o wygladzie babuni, ktéra
moglaby uchodzi¢ za jedng z dwdch czy trzech najmniej budzacych strach badz
onie$mielenie os6b na ziemi. USmiechnela sie stlodko na méj widok. Rozpo-
czalem swoja wykutg na pamiec (ale nie rozplanowana) prezentacje i wyrzucilem
z siebie cale zdanie, a nastepnie zamarlem. Nie moglem wydoby¢ z siebie
dzwieku. Po trzech godzinach (trzy sekundy moga w takiej sytuacji wydaé sie trze-
ma godzinami) ta kochana, mila kobieta zapytala mnie uprzejmie, czy chcialbym
napi¢ sie wody. Zdolalem pelen wdziecznosci przytaknac glowa, a ona zaprosita
mnie do $rodka.

W konicu dowiedzialem sie, ze nie uzywala naszego produktu, wiec zamiast za-
checi¢ ja do zostania naszg klientka lub zapytaé, czy zna kogos, kto mogtby by¢ nim
zainteresowany, zrobilem jedyna rzecz, ktora — jak mi sie wydawalo — miala wtedy
sens. Pedem wrocitem do samochodu i czekajacej w nim zony. Najwyrazniej wy-
bratem zla okolice!

Przez nastepne dziesie¢ dni pod wplywem marnej opinii na swoj temat,
strachu przed odrzuceniem, braku pewnosci siebie i kiepskich przyzwyczajen
zawodowych przezytem do$wiadczenia, ktore zakonczyly sie niewiele wiekszym
powodzeniem.

ODCHODZE

Nie trzeba bylo wiele czasu, by wyczerpaly sie zaréwno moje zasoby finansowe, jak
i zapas odwagi. Pewnego upalnego sierpniowego dnia zapukalem do drzwi przy
Adelia Drive i kiedy spojrzalem na szczeg6lnie duga przecznice, wzdluz ktorej staly
domy, powiedzialem sobie: ,Bracie, jesli nie wejdziesz do ktorego$ z domdw, zanim
ta przecznica sie skonczy, by przynajmniej zaprezentowaé produkt, odchodzisz!”.

Przez zbyt wiele dni nie mialem nawet mozliwo$ci opowiedzenia mojej historii
i skutkiem tego zniechecilem sie do sprzedazy.

MOJA PRZYSZLOSC — W CUDZYCH REKACH

W 1947 roku przytlaczajacg wiekszo$é zameznych kobiet stanowily niepracujace
gospodynie domowe, wiec moje szanse na wykonanie prezentacji w ktéryms z do-
mow przy tak dlugiej przecznicy wydawaly sie catkiem spore. Oczywiscie, logicznie
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rzecz biorac, oddawanie swojego przeznaczenia w cudze rece — decyzji o tym, czy
zostane w tym zawodzie, czy odejde — nie bylo szczegélnie madrym pomystem.
Ale wiedzialem, ze emocjonalnie nie zniose dalszego zamykania drzwi przed moim
nosem. Bez wzgledu na to, kim jesteSmy i co robimy, wszyscy potrzebujemy czego$,
co psycholodzy nazywaja sprzezeniem zwrotnym w uznaniu osiagniecia jakiego$
sukcesu — niewazne, jak malego — a ja jeszcze nie odczulem najmniejszego sy-
gnalu sugerujacego, ze jestem blisko osiggniecia sukcesu w jakiejkolwiek for-
mie. Ten trend utrzymywal sie do momentu, gdy zostaly mi jeszcze tylko dwa
domy.

Przedostatni dom, jak sie dowiedzialem, nalezal do wdowy, pani B.C. Dickert.
Wyglosilem swoja prezentacje w drzwiach, a ona powiedziala mi, zebym zapukat
do drzwi sasiadéw, poniewaz tam mieszka jej brat z zong, panstwo Freeman. To
byly pierwsze slowa nadziei, jakie uslyszalem od kilku dni. Doslownie pobieglem
do nastepnych drzwi i podekscytowany powtérzylem pani Freeman to, co powie-
dziala jej szwagierka. Dodalem, ze pani Dickert chcialaby réwniez wziaé udziat
w prezentacji, jezeli bede mogl wrécié i ja wyglosi¢. Umowilem sie na prezentacje
po obiedzie, kiedy to miatl by¢ obecny rowniez pan Freeman.

SPRZEZENIE ZWROTNE
W UZNANIU OSIAGNIECIA SUKCESU

Po67niej tego wieczoru, pomimo ze usta mialem wysuszone, a serce przepelnione
strachem, dokonatem pierwszej sprzedazy: sprzedalem produkt o numerze kata-
logowym 541 za 61,45 dolara! Skonczylem spisywanie zaméwienia i kompletnie
zapomnialem, ze siedzi tam tez pani Dickert. W koncu pan Freeman powie-
dzial: ,Panie Ziglar, odnosze wrazenie, ze pani Dickert rowniez jest zaintereso-
wana”. Z opanowaniem godnym prawdziwego zawodowca wyrzucilem z siebie:
»0 co pani chodzi, pani Dickert?” (delikatnie powiedziane, co?). Odpowiedziala:
»,C0z, nie mam przy sobie pieniedzy”. I znowu z duzg doza taktu i dyplomacji po-
wiedzialem: ,,C6z, kurcze, mieszka pani przeciez po sasiedzku. Niech pani po
nie skoczy!”. Pani Dickert uSémiechnela sie i powiedziala: ,Wie pan co? Chyba
faktycznie tak zrobie”. Dwie transakcje — nie moglem uwierzy¢ w swoje szczeScie!

Ruda i ja kupiliémy sobie litrowe opakowanie lodéw, zeby to uczcié, i z tego, co
sobie przypominam, do nastepnego dnia nic z nich nie zostalo.

Zdecydowalem, ze zostane w $wiecie sprzedazy.

A CO Z TOBA?

Poniewaz wyruszamy w nasza podroz przez ksiazke Zig Ziglar o profesjonalnej
sprzedazy, chcialbym zaczaé w odrobine nietypowy sposob. Zachecam Cie, ze-
by$ porzucil zawod handlowca, jezeli mozesz. Tak, dobrze przeczytales. Zig Ziglar
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zacheca Cie, by$ porzucit sprzedaz — jesli mozesz. Te ostatnie dwa slowa to naj-
wazniejsze stowa, ktorym musisz stawi¢ czola na tym etapie Twojej kariery w sprze-
dazy: jesli mozesz. Ci, ktorzy zaczynaja pracowac w sprzedazy, sadzac, ze w ten spo-
sob zarobia troche wiecej pieniedzy albo pomoga innym, odniosa sukees tylko na
krétka mete. Musisz rozpoczaé prace w sprzedazy dlatego, ze serce i umyst nie po-
zwalaja Ci robi¢ nic innego! W tym fachu bedziesz nieprzyjemnie traktowany.
Czasami ludzie beda Ci nawet zatrzaskiwaé drzwi przed nosem. Bez zadnego po-
wodu odloza sluchawke podczas rozmowy telefonicznej. Niektorzy beda Cie
unika¢ podczas spotkan towarzyskich. Twoja rodzina (a nawet Ty) bedzie poda-
waté w watpliwo$¢é Twoje zdrowie psychiczne. Zauwazysz, ze ludzie szepcza, i be-
dziesz wiedzial, ze rozmawiaja o Tobie i Twoim nowym zawodzie. Ludzie w re-
stauracjach beda sie $miali, a Ty bedziesz przekonany, ze omawiaja Twoja
ostatnia prezentacje.

Jak powiada komik i mowca, dr Charles Jarvis: ,,To, ze jeste$ paranoikiem,
nie oznacza, ze oni nie chcg cie dorwac!”. Tak, paranoja moze by¢ efektem ubocz-
nym pracy w sprzedazy.

WEJDZ W TO ALBO ODEJDZ

Mo¢j dobry przyjaciel, Walter Hailey, jest jednym z ludzi, ktérzy odniesli najwiekszy
sukeces na Swiecie. W mojej ksiazce Do zobaczenia na szczycie pisalem o jego
zdolnoSci dostrzegania w ludziach i sytuacjach dobra. Oprocz tego, ze dopatruje
sie we wszystkim dobrych stron, Walter jest wybitnym sprzedawca i zwyciezca,
ktory cale zycie spedzil na pomaganiu innym zwyciezac.

Pomimo sukcesu, jaki odnidst Walter, jego poczatki w $§wiecie sprzedazy byly
uslane cierniami. Doswiadczy} frustracji, leku, napotykat zamkniete drzwi, odno-
towywal slaba sprzedaz, cierpial na dolegliwosci zoladkowe i zdiagnozowa¢ moz-
na u niego byto dostownie kazdy inny objaw przypisywany ludziom niepewnym

swojej przyszloéci i tego, jak maja przetrwac

Nie mozesz wycofac w Swiecie sprzedazy. Prawde moéwiac, zniechece-

nie Waltera bylo tak duze, ze udal sie do swojego

przelozonego i powiedzial mu, ze odchodzi i wy-

nigdy nie wszedles. cofuje sie z biznesu. Jego przelozony odpart: ,Nie
mozesz”.

Walter jednak zdecydowanie o$wiadczyl, ze odchodzi. Jego przelozony
ponownie oznajmil mu: ,Nie mozesz odej$¢”. W tym momencie Walter zaczynal
sie juz troche irytowac i bardzo stanowczo o$wiadczyt: ,Coz, ale ja naprawde od-
chodze!”. Na to jego przelozony powiedzial: ,Walter, nie mozesz wycofaé sie
z branzy ubezpieczeniowej, poniewaz nigdy tak naprawde w nig nie wszedles”.

Walter powiedzial, ze stowa te uderzyly go niczym obuchem. Kiedy rozwazat
prawdziwo$¢ stéw swojego przelozonego, zdal sobie prawdopodobnie po raz pierw-

sie z czegos, do czego
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SZy W Zyciu sprawe z tego, ze nie mozna wycofaé sie z czegos, do czego nigdy sie
nie weszlo. Jest wielu ludzi, ktérzy dolaczaja do organizacji zajmujacej sie zbytem,
ale nigdy nie wchodza w $wiat sprzedazy.

A DLACZEGO BY NIE WEJSC W BIZNES?

Jeden z powodow, dla ktérych nowi handlowcy nigdy nie ,wchodza w biznes”, ma
zwiazek z otrzymywanymi przez nich informacjami. Czy nowym handlowcom
moéwi sie prawde na temat pracy? Wedlug artykulu zatytulowanego Shell-
Shocked on the Battle Field of Selling, opublikowanego w magazynie ,Sales and
Marketing Management” w czerwcu 1990 roku, odpowiedzia na to pytanie jest
gromkie ,Nie!”. Starszy redaktor, Arthur Brigg, przeprowadzil na potrzeby tego
artykulu wywiady z wieloma handlowcami, ktérych staz w zawodzie wynosit mak-
symalnie rok.

Rozméwcy opisywali swoje pierwsze dni w branzy i twierdzili, ze byly one
trudniejsze, niz kiedykolwiek sobie wyobrazali, oraz wypelnione niespodzian-
kami, na ktore nie byli przygotowani. Jesli przyjmiesz do wiadomosci opinie ko-
go$, kto kiedys$ byl na miejscu tych ludzi — byl §wiezo upieczonym handlowcem,
potem zatrudnil i przeszkolil niezliczona liczbe handlowcéw — to musisz przy-
znacé, ze zle poinformowani i niedostatecznie przygotowani handlowcy to raczej
regula niz wyjatek.

Kiepska informacja i slabe przygotowanie zawsze moga by¢ regulg i moze nigdy
sie to nie zmieni. Ale Ty mozesz zrobi¢ kilka rzeczy, ktére zminimalizuja szok.

NIE MA NIC ZA DARMO

Po pierwsze: zdaj sobie sprawe z tego, ze wiekszo$¢ dobrze oplacanych wetera-
néw w sprzedazy (lub w jakiejkolwiek innej dziedzinie) to ludzie ciezko pracujacy.
Rozejrzyj sie wokolo i porozmawiaj z ludZmi, ktoérzy wysoko zaszli, a przede
wszystkim zapytaj ich o etyke pracy. Spotkalem sie z sytuacja, w ktorej im bar-
dziej menedzerowie zajmujacy sie rekrutacja podkreslali rygorystyczne wymaga-
nia, tym bardziej kandydaci ignorowali fakty i zapewniali menedzeréw, ze dadza
sobie z praca rade. Shuchali wybioérczo i ,styszeli” to, co chcieli uslysze¢. Poz-
niej, kiedy ich potencjalni klienci robili to samo i skarzyli sie, ze sprzedawca nie
spowiedzial im” czego$, ten byt zdumiony, a nawet zlo$cil sie. Rozwiazanie: wy-
stuchaj calej wiadomosci, nie tylko tego fragmentu, ktéry dotyczy korzysci.

Najlepiej platna ciezka praca na $wiecie to sprzedaz, a najgorzej platna latwa
praca na $wiecie to sprzedaz!

Po drugie: pamietaj, ze jesli ubiegasz sie o prace w sprzedazy i skorzystasz
z wiedzy przekazywanej Ci podczas standardowego szkolenia, staniesz sie bardziej
wydajny, a poziom Twojego stresu i zmeczenia obnizy sie. Na poczatku mozesz
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by¢ przytloczony iloécia czasu, jaki jest niezbedny na wykonywanie tej pracy, i ilo-
$cig szczegoblow, z ktdrymi musisz sie zapoznaé. Zalecam wdrozenie systemu za-
rzadzania czasem i wydajnoScia oraz przejScie szkolenia majgcego na celu zro-
zumienie systemu i wyksztalcenie umiejetnosSci korzystania z niego (omawiam
to w rozdziale 15.: ,,Organizacja i dyscyplina”).
Po trzecie: pracuj nad tym, by by¢ na czasie z najwazniejszymi, ciggle zmie-
niajacymi sie réznymi aspektami wiedzy na temat produktu i umiejetnosci ko-
munikacyjnych. Rozumienie wlasnego produktu
Najlepiej platna iwiedza, jak te zasoby informacji przekazaé, da-
dza Ci duze poczucie bezpieczenstwa w kazdej
_ ] sytuacji handlowej. Warto ciagle studiowaé
Swiecie to sprzedaz, produkt i wszelkie dokonane w nim ulepszenia.
a najgorzej pfatna Niektore linie produktéw sa tak bogate i ztozo-
ne, Ze musisz je na co dzien poznawaé, by do-
trzymaé im kroku. Nastal wiek informacji,
wiec w pelni wykorzystaj swoje techniki komu-
nikacyjne, by wyprzedzi¢ o krok konkurencje.
Wazne: jesli wyczerpale$§ zasob swojej wiedzy technicznej, Smialo powiedz:
,Nie wiem”. Twoja firma zapewni Ci niezbedne wsparcie techniczne, a nastepnym
razem bedziesz ekspertem w tej dziedzinie.

ciezka praca na

tatwa praca na

Swiecie to sprzedaz!

PRAWDZIWE ZAANGAZOWANIE

Zrozum, prosze, ze nawet jezeli prezentujesz swoje produkty lub ustugi od wielu
lat, niekoniecznie musisz dziala¢ ,w zawodzie” sprzedawcy. ,Jak mozna stwier-
dzi¢, czy jeste$ w tym biznesie?” — zapytasz. OdpowiedzZ: stwierdzajac, czy zawod
ten tak glteboko tkwi w Tobie, Ze nie potrafisz wycofaé sie ze sprzedazy.

Brak zaangazowania to podstawowy powod, dla ktérego praca w sprzedazy
uchodzi za cechujacg sie duza rotacja zatrudnienia. Na szczescie to sie radykalnie
zmienia, a ludzie zaczynajg darzy¢ szacunkiem prawdziwego handlowca. Metody
szkoleniowe staja sie coraz skuteczniejsze, a sprzedaz przyciaga dzi$ lepszych
kandydatow niz kiedykolwiek wczesniej. KorzySci z dotaczenia do grupy ludzi
wykonujacych najlepszy zawod na §wiecie sa z dnia na dzien coraz wieksze.

Wiem, ze docenisz to ostatnie zdanie — calkowicie bezstronne stwierdzenie
wygloszone przez kogo$, kto jest dumny z tego, ze przez cale zycie jest handlow-
cem. Darze gleboka milo$cig zawod sprzedawcey i samych handlowcow oraz zywie
gleboka, szczera wiare w warto$ci naszego zawodu i nienasycone pragnienie
wiedzy zwigzanej ze stawaniem sie w coraz wiekszym stopniu profesjonalista.
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PODROZ KU SUKCESOWI W SPRZEDAZY

Moja kariera w sprzedazy nie zaczela sie w roku 1947. Wtedy miala miejsce moja
pierwsza ,oficjalna” rozmowa handlowa. Wlaéciwie wszystko zaczelo sie w dzie-
cinstwie, kiedy sprzedawalem warzywa na ulicy w mieécie Yazoo w stanie Missisipi.
Roznosilem réwniez gazety, a na wezesnym etapie mojej kariery w sprzedazy mia-
lem duze szczeScie pracowaé przez kilka lat w sklepie spozywczym. Podczas stu-
di6bw na University of South Carolina sprzedawalem wieczorami kanapki w akade-
miku, zeby zebra¢ $§rodki na moje malzenistwo i studia. P6Zniej zaczalem sprzedaz
bezposrednia, na ktora skladaly sie miedzy innymi okresy pracy w sprzedazy pa-
pierow warto$ciowych, ubezpieczen na zycie i artykuléw gospodarstwa domowe-
go. Wszedlem do branzy rozwoju osobistego i rozwoju firm w roku 1964 i od
tego czasu sprzedaje szkolenia i motywacje.

Oczywiscie, Twoje do$wiadczenia nie beda dokladnie takie same jak moje. Za-
ryzykuje przypuszczenie, ze niewielu z Was wzieloby swojego wspoétmalzonka
na rozmowe handlowa. Prawdopodobnie nikt z Was nie sprzedawal kanapek
w akademiku i prawdopodobnie cze$ciej podrozujecie winda, niz pukacie do drzwi.
Ale zanim zlekcewazysz te do§wiadczenia, pozwdl, ze Ci przypomne: i Ty, i ja
jesteSmy pielgrzymami. Ty i ja pracujemy razem i przytocze to, co powiedzialem
we wstepie: naszym wyzwaniem jest uczenie sie z tego, co mialo miejsce w prze-
szlodci, jednoczesnie nie zyjac przeszloécia; dzialanie i rozwdj w terazniejszoSci
i patrzenie w przyszlo$¢ z nadzieja i optymizmem. Rzadko przezywam dzien,
w ktérym nie ucze sie czego$ nowego, co pomaga mi stac sie jeszcze skuteczniej-
szym specjalista ds. sprzedazy. P6jdz za mna i ucz sie podczas tej podrozy.

KORZYSCI SA DLA CIEBIE!

Kiedy zaczniesz sie ksztalci¢ w fachu sprzedawcy (obojetnie, czy sg to Twoje pierw-
sze do$wiadczenia, czy chcesz wstapi¢ na nowy poziom profesjonalizmu), mu-
sisz przesta¢ zdawac sobie sprawe z tego, ze wybor zawodu handlowca to zada-
nie na kazdy dzieri. Prawde moéwiac, pozwol, ze zachece Cie do tego, bysS na
pierwszym miejscu listy ,do zrobienia” zapisal: ,Dzi$§ odniose sukces jako han-
dlowiec i naucze sie czegos, co sprawi, ze jutro bede zachowywal sie jeszcze bar-
dziej profesjonalnie”. Jesli bedziesz rozpoczynal kazdy dzien takim aktem odda-
nia sie naszemu wspanialemu zawodowi, bedzie na Ciebie, odnoszacego sukces
specjaliste ds. sprzedazy, czekaé¢ wiele korzysci! Co najlepsze, ta metoda pomoze
Ci zdoby¢ pewno$¢, ze dzien jutrzejszy bedzie zawsze lepszy niz wczorajszy.

NIEZALEZNOSC
Jedna z wielu wspanialych rzeczy w naszym zawodzie jest to, ze naprawde jeste$
swoim wlasnym szefem. Prowadzisz interesy ,dla siebie samego, cho¢ nie sam
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ze sobg”. Kiedy rankiem staniesz przed lustrem, mozesz spojrze¢ sobie prosto
w oczy i powiedzie¢: ,Jeste$ taki mily, skuteczny, operatywny, ciezko pracujacy
i profesjonalny — zaslugujesz na podwyzke!”, i tym samym wta$nie o nig wy-
stapileS. Moglbym dodaé, ze podwyzka wejdzie w zycie w momencie, gdy Ty
zaczniesz dzialac.

OKAZJA

Rzeczywisto$¢ wyglada tak, ze jako handlowiec jeste$ przewodniczacym rady nad-
zorczej, dyrektorem handlowym, glownym ksiegowym, wiceprezesem ds. wy-
konawczych i, tak, jesteS dozorca, szefem kuchni i pomywaczem. Mowigc
w skrocie, z niezalezno$cia zwigzana z byciem
swoim wlasnym szefem wigze sie réwniez
ogromna odpowiedzialno$¢ i to wilasnie jest
z niezaleznosci wyko- ekscytujaca strong tego zawodu! Okazja rodzi
sie z niezaleznosci wykorzystywanej w od-
powiedzialny sposob, a w zawodzie specjalisty
ds. sprzedazy napotkasz niespotykane okazje.

Chociaz prawda jest, ze musisz by¢ wszech-
stronny, zdecydowany, zorganizowany, zdyscyplinowany, pelen entuzjazmu
i motywacji i mie¢ dobre nastawienie, te cechy ujawniaja sie u zawodowca zaj-
mujacego sie sprzedaza, ktory posiada najwazniejsze ze wszystkich cech — ustuz-
nos$¢, pokore i cheé rozwoju.

Okazja rodzi sig

rzystywanej w odpo-

wiedzialny sposéb.

ROZWIAZYWANIE PROBLEMOW

Ty, jako osoba zawodowo zajmujaca sie perswazja, stoisz na najlepszej pozycji
w rozwiagzywaniu wszelkich problemoéw, moze z wyjatkiem lekarzy i duchownych.
Nic na $wiecie nie przynosi rownie duzo satysfakcji osobistej i poczucia spel-
nienia, jak zdolno$¢ do umozliwienia drugiemu czlowiekowi stania sie bardziej
skutecznym i operatywnym oraz pozwolenie mu na odniesienie wiekszego
sukecesu dzieki dobrom, produktom lub ustugom, ktére masz do zaoferowania.
Ile dla Ciebie znaczy to, ze pomogle§ drugiemu czlowiekowi zaoszczedzic¢
znaczng ilo$¢ czasu, pieniedzy, nerwoéw i (lub) strachu? Nic nie daje wiekszej
satysfakcji niz otrzymywanie od klientéw ,,pochwalnych” listow, w ktorych opi-
suja oni gwaltowna zmiane, jaka dokonala sie w ich zyciu dzieki Tobie.

BEZPIECZENSTWO

Oczywiscie, nie bylbym zbyt szczery, jesli nie przyznalbym, ze w zawodzie han-
dlowca szanse na wysoki zysk to ogromna pokusa dla tych, ktérzy nie moga za-
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spokoi¢ swoich ambicji, poniewaz ich praca i dzialania napotykaja zbytnie ograni-
czenia. Wyznam roéwniez, ze przyczynia sie to do stopnia bezpieczenistwa zawodu
handlowca. Bezpieczenstwo, zgodnie ze stowami generala Douglasa MacArthura',
wywodzi sie z Twojej zdolnosci do produkcji; innymi stowy, jest to praca ,od
wewnatrz”. W sprzedazy nie musisz czekaé, az pewne rzeczy sie wydarza; to Ty
sprawiasz, ze one sie wydarzaja. Kiedy interesy ida Zle, mozesz wyruszy¢ w teren,
dac¢ impuls rynkowi i wkroczy¢ do akcji.

Twoja postawa, dyscyplina, cheé¢ do pracy i zdolnoéci organizacyjne daja Ci
bezpieczenstwo, ktorego nie dos§wiadczysz, bedac zaleznym od kapryséw in-
nych ludzi, niezdolnych do obiektywnej oceny Twojej wartosci. Jako handlowiec
mozesz obrocié sprawy na swoja korzySé, wstajac wezedniej, pracujac dhuzej,
stajac sie bardziej profesjonalnym i uczac sie, jak lepiej obstugiwaé klientow
ijak ich przekonywac. Wszystko to oznacza, ze masz po prostu wieksza kontrole
nad swoim zyciem i przyszloScia, i to wlasnie jest bezpieczna sprzedaz.

RODZINA
Korzysci dla rodziny rowniez sa ogromne. Jak wielu z Was wie, moja Zona jest
rudzielcem z wyboru; mam przez to na mysli, ze pewnego dnia ,,zdecydowala sie”
by¢ rudzielcem, wiec kiedy méwie o niej, nazywam ja Ruda (a ona z entuzjazmem
mnie do tego zacheca). Zwracam sie do niej ,,Cukiereczku”. Na imie ma Jean.
0Od poczatku mojego malzenstwa z Ruda, kiedy wychowywaliSmy nasze dzieci
— Suzan, Cindy, Julie i Toma — kazde z nas bylo gleboko zaangazowane we
wszelkie szczegbly i w kazdy aspekt mojej kariery w sprzedazy. Moja rodzina dzie-
lita ze mna momenty ekscytujgce, zaszczyty, korzysci, radosé i, tak, owszem, fru-
stracje i obawy, ktore wigza sie z zawodem handlowca. Moja rodzina miala
przywilej wyjazdéw na wycieczki do pieknych miejsc, w ktorych odbywaly sie
zjazdy, dzielenia sie ze mng rado$cia z owacji, gdy prezentacja byla wyjatkowa,
i wspdblnego doznawania uczucia triumfu w $wietle rampy, gdy wreczano mi pu-
chary i nagrody. Byla rowniez ze mna, gdy przezywalem zalamanie sprzedazy
i potrzebowalem jej wsparcia i zachety. Te chwile wlasciwie zblizyly nas do siebie
nawzajem réwnie mocno (jesli nie bardziej) jak czasy, w ktorych sprawy mialy sie
nadzwyczaj dobrze.

Przeslanie: badz z rodzing szczery. Twoi bliscy cheg ,odczuwaé to, co Ty”
i,byé czescia” trudnych do$wiadczen i triumfow. Maja byé¢ zrodlem sily i za-
chety, a w tym procesie sami stang sie bardziej dojrzali. Ten wspanialy zawod
pozwolil nam, rodzinie, dzieli¢ ze soba wiecej zainteresowan, zyskaé¢ wiecej

' Amerykanski general (ur. 1880 r., zm. 1964 r.), dowddca armii alianckich podczas drugiej
wojny $wiatowej. Uhonorowany najwyzszym odznaczeniem wojskowym w Stanach
Zjednoczonych — Medalem Honoru — przyp. ttum.
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wspoélnych przyjaciol i poszerzyé horyzonty oraz utrzymywac kontakty z ludz-
mi, ktoérzy ekscytuja sie sprzedaza oraz oferowanymi produktami i ustugami.

Zawod, w ktorym Twoj sukees jest w szczegdlny sposéb wymierny, a Twoja
wydajno$¢ mierzona jest wynikami, daje niezwykla satysfakcje. Jesli Twéj wspdl-
malzonek i dzieci uslysza od szefa, jaka wspanialg prace wykonuje mama czy
tata, przyniesie to znaczace korzysci calej rodzinie.

Rozwdj, szkolenie i ewolucja, ktére osiagasz w zawodzie handlowca w pola-
czeniu z niezaleznoS$cia, pewnoscia siebie, dyscyplina, asertywnoscia i troska o in-
nych, sprawiaja, ze prawdziwy zawodowiec w sprzedazy staje sie lepszym mezem
lub zona i zarazem lepszym rodzicem.

KOMUNIKACJA
Zawod handlowca szybko nauczy Cie, ze ludzie robig pewne rzeczy dla wlasnych
korzySci, nie Twoich. Ta zasada pomoze Ci efektywniej komunikowaé sie nie
tylko z czlonkami wlasnej rodziny, ale réwniez z cztonkami spolecznosci. Profe-
sjonalni handlowcy ucza sie stawiac siebie na miejscu drugiego czlowieka, a to
zawsze godna polecenia przymiarka, bez wzgledu na to, jakie miejsce ten czlo-
wiek zajmuje!

Zdolno$ci komunikacyjne i perswazyjne, ktérych nauczysz sie w zawodzie, przy-
niosa korzys¢ Twojej rodzinie i spolecznosci, kiedy bedziesz pomagal innym lu-
dziom osiggnaé szczyt ich mozliwosci.

DROGA W GORE
Handlowcy sukcesywnie pna sie na stanowiska menedzerskie. Wierze, ze bedzie
to nawet szerzej rozpowszechnione w przyszloSci, niz bylo w przesztosci, z powo-
du coraz szerszego zakresu umiejetnosci, ktdre musi posigéc¢ odnoszacy sukces
handlowiec. Jako grupa musimy by¢ kreatywni i otwarci oraz elastyczni w ro-
zumowaniu. W ujeciu tradycyjnym handlowiec musi zaproponowaé twdrczy
spos6b rozwigzania problemu niemal w momencie wykonywania prezentacji
i musi dostosowywac sie tak, by spelnia¢ potrzeby i pragnienia potencjalnego
klienta. Jest to idealne szkolenie przed zajeciem kierowniczego stanowiska.
Jako handlowcy spotykamy sie z ludzmi w r6znym stanie emocjonalnym —
kiedy sa szczesliwi, podekscytowani i pelni entuzjazmu oraz kiedy sa poirytowani
itkwia w dotku. Uczymy sie, jak radzi¢ sobie z ekstrawertykami, introwertykami,
ludZmi odkladajacymi sprawy na pdzniej, optymistami, pesymistami, ludZmi dro-
biazgowymi, impulsywnymi, krzykaczami, grubymi rybami, egocentrykami i cala
gromadg innych. To wspaniale przygotowanie do stanowiska kierowniczego, i im
lepiej opanujemy te ,umiejetnosci interpersonalne”, tym wieksze prawdopodo-
bienstwo, ze awansujemy na wyzszy poziom zarzadzania.
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W sprzedazy raczej uczymy sie przekonywac ludzi do naszego sposobu mysle-
nia, niz kazemy im robi¢ rzeczy zgodne z naszymi pragnieniami. Skuteczna per-
swazja to cecha bardzo dzi$ pozadana na stanowiskach liderskich. Po jakim$ czasie
zdolnoéc¢ do przekonywania i kreatywno$¢ staja sie druga natura czlowieka.

Oczywiscie musimy wiedzie¢, jak przekonywaé innych, jesli chcemy, by co$ ku-
pili, a te umiejetnosci znajduja rowniez zastosowanie w $§rodowisku biura. Po-
trzeba sporo umiejetnosci, by zacheci¢ ludzi do pracy z innymi ludzmi w ze-
spole. Nalezy umieé¢ wyperswadowac im, ze nawet jeSli mys$la, iz ich odrzucony
pomyst jest najlepszy, a wprowadzony zostal pomyst innej osoby, to dobry, ambit-
ny pracownik odlozy na bok kaprysy i bedzie wspolpracowal dla dobra zespotu.
I uwierz mi, kiedy moéwie, ze to zadanie wymaga wielkich umiejetno$ci per-
swazji!

ZARZADZANIE

Osoby odnoszace sukcesy w sprzedazy sa rowniez doskonalymi menedzerami.
Musza zarzadza¢ swoim czasem, terenem, przyzwyczajeniami osobistymi i Zyciem
w ogole. Im efektywniej zarzadzaja swoim zyciem, tym lepiej beda sobie radzi¢
z zarzadzaniem interesami.

Odnoszacy sukces handlowcy ucza sie utrzymywac réwnowage, a to wlasnie
w tej dziedzinie wielu ludzi sie potyka, poniewaz mysla, ze rbwnowaga oznacza
przywiazywanie takiej samej wagi i po§wiecanie rownej iloSci czasu wszystkim
sprawom. A tak po prostu nie jest. Wiesz, ze powinienes$ sie zdrowo odzywiac, ale
zeby dieta byla zbilansowana, z pewno$cia nie powinna sie sktadaé z tej samej
iloéci thuszczow, co weglowodandw. To samo dotyczy Twojego harmonogramu.
Nie poswiecasz tej samej iloSci czasu na jedzenie, co na sen. Musisz oddzieli¢
sprawy priorytetowe i zachowa¢ réwnowage — ,sprawy priorytetowe” oznaczaja
sprawy ulozone w porzadku chronologicznym; a ,,réwnowaga” odnosi sie do ich
roznorodnosci.

Pojecia ,sprawy priorytetowe” i ,rownowaga” moga by¢ mylace. Na przyklad
wiekszosé¢ ludzi po$wieca wiecej czasu na prace niz na jakakolwiek inng czyn-
noé¢. Jesli pracujesz osiem godzin dziennie, z pewnoscia nie bedziesz mogt po-
$wieci¢ oémiu godzin na rozrywke, ale zrobisz wszystko, co konieczne, aby zadbaé
o fizyczny, psychiczny i duchowy aspekt zycia. Dobrze jest tez utrzymywaé
kontakty towarzyskie i rodzinne.

Kluczem do zrozumienia tego wszystkiego, co zostalo powiedziane i ustalone,
jest umiejetnoé¢ udzielenia odpowiedzi na nastepujace pytania: czy jeste$ szczesli-
wy, zdrowy, w miare zamozny i zabezpieczony, czy masz przyjaciol, cieszysz sie
spokojem ducha i dobrymi kontaktami z czlonkami rodziny? Jesli rozwazysz kazdy
z tych aspektow, pozwol, ze zaapeluje do Ciebie, by$ przyjrzal sie wykonywanym
przez Ciebie czynno$ciom i codziennym zadaniom. Czy wyniki zadan, nad ktérymi
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pracujesz, s oczekiwanymi przez Ciebie rezultatami? JeSli nie, to dlaczego? Jesli
nie, to co masz zamiar z tym zrobi¢? To sg pytania obowigzkowe dla os6b, ktore
kiedy$ maja zamiar zobaczy¢ swoje nazwisko na drzwiach gabinetu dyrektorskiego.

Nie oznacza to, ze kazdego dnia musisz rownowazy¢ wszystko, co robisz.
Czasem pilne projekty wytracaja Cie z rbwnowagi i przez krotki okres pracujesz
dluzej i ciezej. Ale w koncu musisz przywroci¢ rozsadna réwnowage swoim za-
jeciom, bo inaczej zaniedbasz inne aspekty swojego zycia i w rezultacie uzy-
skasz mniej, niz osiagnalbys, postepujac inaczej.

WCIAZ JESTES ZE MNA?

Jedli nie ,sprzedalem” Ci przekonania, ze sprzedaz jest niezwykle satysfakcjo-
nujacym, ekscytujacym i wymagajacym zawodem — a nie zajeciem tymczaso-
wym, dopdki nie trafi sie co$ lepszego — i szczerze wierzysz, ze mozesz zy¢ bez
sprzedazy, trzymaj sie tego!

Jesli nie mozesz sobie wyobrazi¢ Zycia bez czerpania przyjemnosci ze wszyst-
kich wspanialych korzysci, jakie oferuje nasz zawod, gratulacje! Wlaénie dolg-
czyte$ do naszej grupy zawodowej, dysponujacej moznoécia wywierania zdecy-
dowanego wplywu na nasze spoleczenstwo i oferujacej mu szanse, ktérych nie
moga da¢ mu ludzie pracujacy w wielu innych zawodach. Aktualny wzor, kt6-
rym kieruje sie specjalista do spraw sprzedazy dwudziestego pierwszego wieku,
nadaje prawdziwe znaczenie tej profes;ji.
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HANDLOWIEC

Handlowcy stanowia duzy problem dla swoich szeféow, klientéw, zon, kierownikow
ds. kredytow, dla hoteli, a czasem nawet dla siebie nawzajem. Obsmarowuje sie
ich kazdego z osobna i wszystkich razem oraz rozmawia o nich na zebraniach
po$wieconych sprzedazy, na zjazdach, za zamknietymi drzwiami, w lazienkach,
barach; glos$ne szepty stychac zewszad.

Robig wiecej hatasu i popelniaja wiecej bledow, podnoszg wieksza wrzawe,
poprawiaja wiecej btedéw, wyréwnuja wiecej réznic, rozpuszczaja wiecej plotek,
wyjadniaja wiecej niezgodnos$ci, wystuchuja wiecej skarg, tagodza wiecej agresji
i marnuja wiecej czasu, bedac pod presja — a wszystko to nie tracac panowania nad
soba — niz jakakolwiek ze znanych grup zawodowych, lacznie z duchownymi.
Zyja w hotelach, taksowkach i namiotach, w pociaggach, autobusach i na lawkach
parkowych, jedzg wszelkiego rodzaju potrawy, pija wszystkie rodzaje ptynéw —
dobre i nie — sypiajg przed rozmowami handlowymi, w ich trakcie i po nich, nie
mogg sie pochwali¢ wieksza przewidywalno$cig niz pogoda i nie ciesza sie sym-
patia biura.

A mimo to handlowcy stanowig sile w spoleczenstwie i gospodarce narodowe;j.
Na wiele sposobéw sami sobie skladaja hold. Latwiej zdobywaja i wydaja wieksze
sumy pieniedzy, z mniejszym zyskiem niz inne grupy zawodowe. Przychodza
wnajmniej odpowiednim momencie, pod najblahszym pretekstem, zostaja dluzej
pomimo wiekszego sprzeciwu i zadaja wiecej osobistych pytan, wyglaszaja wiecej
uwag, zglaszaja wiecej klopotow i wiecej spraw uznaja za pewnik, wobec wiekszego
oporu niz w przypadku jakiejkolwiek innej grupy lub organizacji, wlacznie z armia
amerykanska. Wprowadzaja wiecej nowych produktow, pozbywaja sie wiecej
starych, faduja lub transportuja wiecej wagonéw towarowych, roztadowuja wiecej
statkow, buduja wiecej fabryk, rozpoczynaja wiecej nowych przedsiewzieé i wypisuja
wiecej pozycji w naszych ksiegach rachunkowych, zaré6wno po stronie ,,winien”,
jak i ,ma”, niz wszyscy inni obywatele USA razem wzieci. Pomimo bledow, ktore
popehiaja, sprawiaja, ze tryby handlu toczg sie, a strumienie ludzkich emocji ply-
na. Nie mozna powiedzie¢ wiecej o jakimkolwiek innym czlowieku. Badz ostrozny

z nazywaniem kogo$ handlowcem, chyba ze chcesz mu pochlebié.

Artykul ,Handlowiec” otrzymatem od Donalda Benensona z Levittown w stanie Nowy Jork

1 uwazam, ze méwi on wiele o naszym dumnym zawodzie.






