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Przedmowa

W DZIEDZINIE SPRZEDAZY PANUJE EPIDEMIA O NIESPOTYKANEJ SKALI:
wszyscy szukaja mozliwos$ci p6jscia na skroty i szybkiego oraz
fatwego osiggniecia lepszych wynikéw sprzedazowych. Lide-
rzy sprzedazy i poszczeg6lni handlowcy uganiaja si¢ za naj-
nowszymi sztuczkami, narzedziami i procesami w nadziei na
znalezienie cudownego leku. Niestety, wielu cieszacych sie
popularnoécig autoréw, blogeréw i domniemanych ekspertow
od sprzedazy (ktérzy czesto sa zwyktymi szarlatanami) ocho-
czo rozpowszechnia pociagajace, lecz bezuzyteczne bzdury
mite dla ucha leniwych, zdesperowanych sprzedawcow, ktorzy
albo sie boja, albo nie maja ochoty zrobi¢ tego, co trzeba, zeby
odnies¢ sukces. Niestety, pelni zaangazowania, ambitni sprze-
dawcy pragnacy szlifowaé swoje rzemiosto takze dajq sie cza-
sem w to wciggnagd.

Na scene wkracza wiec Anthony lannarino z ksigzka Je-
dyny podrecznik sprzedazy, jakiego potrzebujesz. Niewiele jest
takich pozycji oraz autoréw gotowych ujawnia¢ niewygodng
prawde. Zamiast mowic to, co chcemy ustysze¢, i weiska¢ nam
kolejny poradnik typu ,jak szybko sie wzbogaci¢” albo ,jak
zrzuci¢ wage bez ¢wiczen, podwajajac spozycie weglowodandw”,
Anthony obnaza gtebsze prawdy o tym, kto, dlaczego i w jaki

spos6b odnosi najwigksze sukcesy w sprzedazy.



Przedmowa

Jezeli zatem szukates prostych rozwigzan, przykro mi: to
nie jest ksigzka dla ciebie. Jedli jednak chcesz sie dowiedzied,
co sprawia, ze najlepsi zostawiajg z tylu konkurencje, i napraw-
de pragniesz stac sie rzetelnym profesjonalistg w dziedzinie
sprzedazy, odnoszacym rok po roku spektakularne sukcesy,
gratuluje! Trafile$ na wlasciwego autora i wybrates§ odpowied-
nig ksiazke.

Anthony stawia w Jedynym podreczniku sprzedazy, jakiego
potrzebujesz niezwykle wazne pytanie. Szczerze mowiac, jest
to rowniez jedyne pytanie, ktére warto zada¢: Dlaczego nie-
liczna grupa sprzedawcéw odnoszacych ogromne sukcesy
regularnie zostawia z tytu swoich kolegow?

Przez ostatnie pie¢ lat uwaznie §ledzitem kariere Antho-
ny’ego i jestem przekonany, Zze ma on wyjatkowe kwalifikacje
i predyspozycje, by odpowiedzie¢ na to pytanie. Nie do konca
wiem, kiedy Anthony $pi. Jest wspoélnikiem i dyrektorem od-
noszacej wielkie sukcesy agencji zatrudnienia, szefem nie-
zwykle skutecznego zespotu sprzedawcow oraz czestym gos-
ciem mig¢dzynarodowych konferencji pos§wigconych sprzedazy.
Przy tym wszystkim przez ostatnie kilka tysiecy dni znajdowat
jako$ czas na codzienne pisanie postow na blog czytany przez
dziesiatki tysiecy ludzi.

Anthony zna sie na sprzedazy, sprzedawcach oraz kiero-
waniu sprzedaza i jest wystarczajaco odwazny, by powiedzie¢
ci to, co musisz wiedzie¢ — a nie rzeczy, ktére chciatby$ ustyszec.
To jedna z niewielu 0s6b na naszej planecie, z ktorych rad w tej
dziedzinie korzystam.

Ksiazka opiera si¢ na podstawowym zalozeniu: wbrew
temu, co twierdza ludzie, ktorzy osiagajq stabe wyniki, sukces
w sprzedazy nie jest poklosiem pomyslnych okolicznosci. Moz-
na go osiggnac¢ bez wzgledu na rynek, produkt, firme czy kon-
kurencije. Wszystko zalezy od cztowieka — od sprzedawcy.



Przedmowa

Co wiecej, sukces w dziedzinie sprzedazy nie jest sprawg
zagadkowa. Wlasciwie trudno o mniej tajemnicze zjawisko.
Wystarczy przyjrze¢ sie najlepszym sprzedawcom w réznych
firmach i branzach. Wszyscy przejawiaja w nadmiarze cechy
i umiejetnosci, o ktérych pisze Anthony! To nie przypadek ani
zbieg okoliczno$ci; ci wszyscy mistrzowie sprzedazy zdajg sobie
sprawe z faktu, ze to oni sa autorami swojego sukcesu.

Ta ksigzka jest §wietnie napisana i cudownie uporzgdko-
wana. Czes¢ pierwsza dotyczy sposobu myslenia i zachowan
majacych wptyw na wyniki sprzedazy. Ciekawie jest dowie-
dzie¢ sie, dlaczego najlepsi regularnie wygrywaja, zanim pozna-
my sposoby ich postgpowania. Prawda jest taka, ze jesli nie
masz ochoty spojrzeé w lustro i zastanowic sie nad elementami
opisanymi w czesci pierwszej, nie ma nawet sensu przechodzi¢
do czesci drugiej. Najpierw trzeba przyja¢ odpowiedni sposéb
mys$lenia. Dopiero poznawszy zachowania bedace Zrédtem suk-
cesu, mozemy przej$¢ do rozwijania umiejetnosci. To podejscie
sprawdza sie w zyciu, w relacjach z ludZmi, w sporcie i we wszyst-
kich dziedzinach biznesu, a zwlaszcza w sprzedazy.

Anthony niczego nie ukrywa. Pierwszy rozdziat Jedynego
podrecznika sprzedazy, jakiego potrzebujesz zgtebia niezwykle
istotne zagadnienie samodyscypliny i tego, co autor nazywa
»zarzadzaniem sobg”. Nie probuj przeskoczy¢ tego fragmentu
ani przejrze¢ go pobieznie. Wiele dalszych elementéw opiera
sie na fundamentach zbudowanych w tym rozdziale.

Po przeczytaniu mistrzowskich wywodéw Anthony’ego na
temat sposobu myslenia, zawartych w cz¢$ci pierwszej, przej-
dziesz do po$§wieconej rozwojowi umiejetnosci czesci drugiej,
ktéra jest rownie wazna, co praktyczna. Cho¢ cechy, postawy
i zachowania oméwione w czesci pierwszej stanowia dobry
punkt wyjscia do odniesienia sukcesu w sprzedazy, to umiejet-

nosci wytozone w czesci drugiej sg niezbedne do skutecznego
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Przedmowa

przeprowadzenia kampanii sprzedazowej i odniesienia zwy-
cigstwa. Anthony nie omija zadnego tematu, przygladajac sie
z bliska wszystkim waznym elementom, od poszukiwania no-
wych klientéw (nawigzywania relacji) po zamykanie (uzyski-
wanie zobowigzan), razem ze wszystkim, co miesci si¢ pomie-
dzy nimi. Nauczysz sie opowiadac lepsze historie i zadawaé
bardziej wnikliwe pytania, za pomoca ktérych nie tylko od-
r6znisz si¢ od konkurencji, ale tez fatwiej skionisz klienta do
dziatania. Po lekturze ostatnich rozdziatlow wejdziesz na wyz-
szy poziom umiejetnosci i zwigkszysz swoja skutecznos¢
w bardziej ztozonej sprzedazy.

Anthony dobitnie stwierdza, ze aby odnies¢ dzisiaj sukces
w sprzedazy, nie wystarczy by¢ §wietnym sprzedawca. Trzeba
by¢ $§wietnym biznesmenem. Podaje cenne wskazoéwki pozwa-
lajace zwiekszy¢ zmyst biznesowy i wyr6zni¢ sie w oczach
klientéw. Dba réwniez o to, by kazdy zrozumiat znaczenie
budowania konsensusu i nauczyt si¢ porusza¢ w organizacji
wymarzonego klienta — nawigzywa¢ kontakty z réznymi in-
teresariuszami i po mistrzowsku rozgrywacé sytuacj¢ w celu
wykorzystania mozliwosci i osiagnigcia sukcesu.

Jezeli powaznie podchodzisz do kwestii dtugookresowej
i bardzo wysokiej skuteczno$ci w sprzedazy, przygotuj sobie
ulubiony nap6j, zakreslacz, notatnik oraz dtugopis i zacznij
lekture. Gwarantuje, ze Jedyny podrecznik sprzedazy, jakiego
potrzebujesz zawiera wszystko to, co musisz wiedzieé, zeby
znaleZ¢ sie w czotéwee.

Zycze udanej transformacii.

Mike Weinberg

prezes firmy New Sales Coach i autor ksigzki

Sales Management Simplified: The Straight Truth about
Getting Exceptional Results from Your Sales Team
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Wprowadzenie

JESTEM SPRZEDAWCA Z PRZYPADKU.

Tuz przed ukonczeniem szkoty sredniej bytem na koncercie
$wietnej brytyjskiej grupy hardrockowej Whitesnake w Vete-
rans Memorial Auditorium w Columbus w stanie Ohio. Miatem
siedemnasgcie lat i bardzo spodobaty mi sie reakcje kobiet na
widowni na zachowanie lidera grupy Davida Coverdale’a, wigc
po wystepie zadzwonilem do mojego starszego brata Mike’a i po-
wiedzialem mu, ze musimy zatozy¢ zesp6t rockowy. Natychmiast!

Nasz zesp6t niezle sobie poczynat i po kilku latach gry-
wali$my w najlepszych klubach w Columbus. W wieku 21 lat,
zadny stawy, ruszylem do Los Angeles, by zaczepi¢ si¢ jako
wokalista w nowym zespole. Potrzebowalem jednak stalej
pracy, zeby sie utrzymaé. Poniewaz wczeéniej pracowatem
jako rekruter w nalezacej do mojej rodziny agencji pracy tym-
czasowej, zatrudnitem sie w firmie §wiadczacej podobne ustugi
w rejonie LA.

Po kilku miesigcach menedzer, ktéry mnie zatrudnit, mu-
sial wyjecha¢ do Nowego Jorku z powodéw osobistych, a ja
dostalem nowego przelozonego (mato kto lubi takie zmiany).
W pierwszym tygodniu w zasadzie mnie ignorowat. Obstugi-
watem firmy z sektora przemystu lekkiego, szukajac dla nich

kandydatéow do pracy w magazynie, i - majac przy tym wiosy
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Wprowadzenie

do potowy plecéw - chyba nie wydawatem mu sie interesuja-
cym partnerem do rozmowy. Zapewne nie wygladatem na ko-
go$, kto moglby sie przyczynic¢ do rozwoju biura, ktérym miat
zarzadzac.

Pewnego dnia podszed! do mnie niespodziewanie i zapytat:
,»,Co robig sprzedawcy?”.

Nie zrozumiatem go, wiec rzucitem sztampowa odzywke
na temat dzwonienia do firm i zbierania zamdwien.

Zniecierpliwit sie i przeformulowal pytanie: ,Co robia
nasi sprzedawcy?”.

Nagle pojatem, o co mu chodzi. Doszedt do przekonania,
ze trzej sprzedawcy zatrudnieni w naszym biurze nie robia zbyt
wiele, i prawde méwigc, miat racje. Nabratem wody w usta, bo
nie chciatem wydac kolegéw. Nie moglem wiedzie¢, ze wszyscy
trzej zostang zwolnieni w ciggu miesigca.

Jestem pewien, ze nowy menedzer nie wyrzucit mnie tylko
dlatego, ze zauwazyl, jak ciezko potrafie pracowac. Nie dos¢,
ze wypelniatem zamo6wienia, to jeszcze sprzedawatem i zdoby-
walem klientéw, mimo Ze sam nie nazywatem tego sprzedaza.

Po zwolnieniu wszystkich sprzedawcow z powodu ich nie-
checi do wychodzenia w teren i sprzedawania menedzer po-
nownie do mnie przyszedt. Tym razem potozyt przede mna kart-
ke z nazwami kilku klientow. ,,Kto ich obstuguje?”, zapytat.

Odpartem, ze to moi klienci.

~Jak tobie udalo sie ich zdoby¢?” W jego glosie po-
brzmiewat wyrazny ton krytyki. Wiedziatem, ze tak naprawde
mys$li: ,,Jak kto$ o twoim wygladzie mogt pozyskac takich
klientow?”.

Powiedziatem: ,,Po prostu chwytam za telefon i dzwonie
do ludzi, zeby sie dowiedzie¢, czy moge im jakos pomac. Nie-
ktérzy méwia, ze tak, a wtedy ich odwiedzam. Cz¢s¢ sktada

zamoOwienia”.
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Poniewaz jako mtody chlopak pracowalem w rodzinnej
firmie, robitem to, czego si¢ tam nauczylem: nie zasypialem
gruszek w popiele. Kiedy nie przeprowadzatem rozmow z kan-
dydatami, wydzwaniatem do firm zatrudniajgcych pracowni-
kow tymcezasowych, aby sprawdzi¢, czy nie mozemy im pomac.

Mo6j nowy menedzer sadzit, ze znalazl nowego sprzedawce:
mnie. Nie bylem jednak zainteresowany. Tak naprawdg¢ wzbra-
niatem sie przed ta praca, poniewaz uwazatem, ze sprzeda-
wanie to co$, co robi sie komus§, anie dla kogos
i z kim§. Z pewnoscia nie bylo to w moim odczuciu cos,
co przynosito korzysci temu, komu sie sprzedawato.

Znalaztem si¢ jednak pod $ciang. M6j nowy menedzer
zagrozit, ze mnie zwolni, jezeli nie zgodze sie na prace w sprze-
dazy zewnetrznej. Obawiajac si¢ braku zatrudnienia i prze-
razony perspektywa przymusowego powrotu do Columbus,
niechetnie zgodzitem sie na objecie stanowiska opiekuna klienta.

Na szczg$cie moj menedzer okazat si¢ Swietnym mentorem
i coachem. Jezdzil ze mna na moje rozmowy sprzedazowe i za-
bieral mnie na swoje. Szybko si¢ przekonatem, ze w tym, co
robi, nie ma zadnej manipulacji ani egoizmu; chodzito mu
tylko o poszukiwanie sposobu wsparcia klienta. Kiedy juz zro-
zumialem, Ze sprzedaz polega na pomaganiu ludziom w uzy-
skiwaniu rezultatéw, ktorych nie mogliby osiagnaé¢ bez mojej
asysty, zaczeto mi si¢ to podoba¢. Razem rozwingli§my nasz
oddziat, zwiekszajac liczbe sprzedanych godzin pracy z 2 ty-
siecy do 22 tysiecy tygodniowo, dzigki czemu stali$my sie naj-
szybciej rozwijajacym sie biurem naszej firmy w catych Stanach
Zjednoczonych.

Pracowalem w sprzedazy i bylem liderem grupy rockowej
do 1992 roku, w ktéorym doznatem duzego napadu padaczko-
wego podczas wchodzenia po schodach do mojego mieszkania

w Brentwood. Koniec koncéw wrocitem do Columbus i gratem
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Wprowadzenie

jeszcze przez kilka lat, ale gniewni, ponurzy grunge’owcy pod
wodza Nirvany i Pearl Jam zniszczyli swobodnego, imprezo-
wego rocka, ktérego uwielbiatem.

Cho¢ moja przygoda z muzyka dobiegata konca, podjeta
niechetnie kariera w sprzedazy dopiero nabierata tempa. Jak
sie okazato, pokochatem to zajecie, poniewaz umozliwiato mi
wykazanie si¢ kreatywnoscia i pomaganie w rozwiazywaniu
prawdziwych probleméw biznesowych.

Kiedy zrozumialem, ze sprzedaz to moja przysztos¢, zacza-
fem powaznie zglebia¢ te dyscypline. Na poczatku studiowatem
ja, aby sta¢ sie bardziej profesjonalnym i skutecznym sprze-
dawca. Pézniej uczylem si¢ dalej, zeby by¢ efektywniejszym
kierownikiem zespoléw sprzedazowych. Teraz kontynuuje stu-
dia, aby skuteczniej pomaga¢ innym kierownikom w zwieksza-
niu efektywnoS$ci ich zespotéw. Pisze te stowa, majac za sobg
ponad 25 lat nauki sprzedazy.

Przeczytatem setki ksiazek na ten temat i zglebitlem wszyst-
kie najwazniejsze koncepcje, strategie i taktyki w tej dyscy-
plinie, niejednokrotnie kontaktujac sie bezposrednio z ich
tworcami. Mialem tez sposobnos¢ testowac te koncepcje samo-
dzielnie w realnym $wiecie i w szerszym kontekscie organizacji
sprzedazowych.

Od samego poczatku poszukiwatem odpowiedzi na proste,
ale zasadnicze pytanie: Dlaczego nieliczna grupa sprzedaw-
cow odnoszqcych ogromne sukcesy regularnie zostawia z tytu
swoich kolegow?

Bo przeciez tak wtasdnie jest, prawda? Wszyscy to wiemy.
Wszyscy znamy sprzedawcow, ktérzy osiagaja nieprzecigtne
wyniki, sprzedajac koszmarnie drogie towary, na ktére nie
powinno by¢ chetnych, podczas gdy inni ponosza porazki
z najatrakcyjniejszymi produktami na najgoretszych rynkach.

W takich firmach jak Google i Apple nawet dzisiaj mozna zna-
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lez¢ ludzi, ktorzy nie wyrabiajg swoich kwot sprzedazowych.
Jest tez liczna grupa przedstawicieli handlowych oferujacych
nudne urzadzenia przemystowe, ktérzy regularnie przekra-
czaja cele, cho¢ zapewne nigdy nawet nie styszates o ich fir-
mach i produktach.

Zapytam wiec ponownie: Dlaczego nieliczna grupa sprze-
dawcow odnoszacych ogromne sukcesy regularnie zostawia
z tytu swoich kolegow?

Odpowiedz nie jest taka, jakiej mogtbys oczekiwaé. Sukces
w sprzedazy nie wynika z okoliczno$ci. Inaczej mowiac, nie
zalezy od produktu, ktéry oferujesz, klienta ani terytorium.
Nie zalezy od stosowanego procesu sprzedazy ani od dyrek-
tora handlowego w twojej firmie. Oczywiécie dobrze jest mieé
$wietny produkt, szybko rozwijajacych si¢ klientoéw i dziewicze
terytorium. Skuteczne procesy i madry przetozony, na ktérym
mozesz polegad, takze si¢ licza. Niemniej w kazdym kontekscie,
z jakim si¢ spotykatem, nie brakowato sprzedawcéw odnosza-
cych sukcesy i takich, ktérzy ponosili porazke za porazka.

Aby prawidlowo odpowiedzie¢ na pytanie, ktére zadatem,
musisz zrozumie¢, ze skuteczno$¢ sprzedazy nie jest wynikiem
okolicznodci, tylko indywidualnos$ci. Sukcesw dzie-
dzinie sprzedazy ma zrédto w tobie. To ty podnosisz
stuchawke i dzwonisz do potencjalnego klienta z nowym
pomystem, nawet jesli wczes$niej tuzin razy odprawit cig z kwit-
kiem. To ty spotykasz sie z klientem twarza w twarz i razem
znim tworzysz warto$¢. To ty zabiegasz o wsparcie potrzeb-
ne do tego, aby klient mdgt uzyskac te wartos¢.

Zaden aspekt sukcesu w dziedzinie sprzedazy nie odgry-

wa tak waznej roli jak ty.
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Wprowadzenie

ROZWIAZYWANIE ROWNANIA SPRZEDAZY

Czego zatem potrzebujesz, aby odnie$¢ sukces — zyskaé pew-
no$¢, ze rozwiazesz z powodzeniem réwnanie sprzedazy?

Tylko trzech rzeczy: sposobu myslenia, zestawu umiejet-
nosci i zestawu narzedzi.

Prawde méwiac, ukradlem te trzyczesciowa koncepcje
mojemu przyjacielowi Gerhardowi Gschwandtnerowi, chary-
zmatycznemu wydawcy magazynu ,,Selling Power” i jednemu
z najbardziej dociekliwych i myslacych ludzi w §wiecie sprze-
dazy, jakich znam. Nie wiem, gdzie Gerhard wpadt na trop tego
niezwyktlego tria, ale gdy tylko o nim ustyszatem, od razu wie-
dziatem, ze to struktura, ktérej potrzebuje.

Sprzedawcy przede wszystkim musza si¢ cechowac odpo-
wiednim sposobem myslenia: wlasciwym zestawem przekonan
i postaw. Nastepnie potrzebujg odpowiedniego zestawu umie-
jetnosci, umozliwiajacego robienie tego wszystkiego, co robig
dobrzy handlowcy - poszukiwanie nowych klientéw, uzyskiwa-
nie zobowigzan i tworzenie warto$ci dla potencjalnych nabyw-
cow. Nie moga si¢ takze oby¢ bez wlasciwych narzedzi, ktérych
zbiér zawiera skrypty, instrukcje postepowania, udokumen-
towane procedury i metodologie sprzedazy. (Zestawy narzedzi
sg w duzym stopniu dostosowane do potrzeb konkretnej firmy
i wykraczaja poza zakres niniejszej ksigzki). Sprzedawcy
potrzebuja tych trzech rzeczy w tej wtasnie kolejnosci: sposobu
myslenia, zestawu umiejetnosci i zestawu narzedzi. W niniej-
szej ksigzce skupie sie wylgcznie na sposobie myslenia i ze-
stawie umiejetnosci.

Ksiazka, ktorg trzymasz w rekach, nie przypomina zadne-
go innego podrecznika sprzedazy. Nie jest oparta na wynikach
szeroko zakrojonych, kosztownych badan przeprowadzonych

przez globalng firme doradcza. Nie jest po§wiecona procedu-
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rom i metodologiom sprzedazy, mimo ze publikacje zawiera-
jace informacje o nich sg niezwykle przydatne. Nie opisuje tez
moich do$wiadczen i przygod w §wiecie sprzedazy (cho¢ znaj-
dziesz na jej kartach kilka krotkich anegdot). Jest w niej jednak
mowa o tobie: osposobie myslenia i zestawie umiejetnosci,
jakich potrzebujesz, zeby odnies¢ sukces.

Ta ksigzka jest w istocie swego rodzaju przewodnikiem.
Napisatem jq dla sprzedawcéw zywo zainteresowanych dosko-
naleniem siebie i poprawianiem osiaganych wynikow. Chcia-
tem réwniez zaoferowa¢ menedzerom ds. sprzedazy wiedze
potrzebna do szybkiego i tatwego identyfikowania wyzwan,
przed jakimi staja cztonkowie ich zespotow. Wierze, ze mene-
dzerowie skorzystajq z nakreslonej tu struktury, zeby poméc
sprzedawcom, ktorym maja zaszczyt stuzy¢ i przewodzi¢.

W pierwszej cz¢sci ksiazki nie ma nawet stowa o tym, jak
sprzedawaé. Skupiam sie w niej na cechach osobowosci nie-
zbednych do odniesienia sukcesu w sprzedazy. Warto zauwa-
zy¢, ze ,kto” jest wazniejsze od ,jak”. Nie wiem, czy autor ja-
kiejkolwiek innej ksiazki o sprzedazy skupit si¢ w pierwszej
kolejnosci na sposobie myslenia, ale wiem, Ze bez odpowied-
niego nastawienia mentalnego zadne umiejetnosci sprzeda-
zowe nie beda w petni przydatne - o ile w ogdle sa uzyteczne.

W drugiej czesci zajme sie umiejetnosciami niezbednymi
do skutecznego prowadzenia sprzedazy w dzisiejszych czasach,
alenie w oderwaniu odsposobu myslenia, lecz razem
z nim. Inaczej méwiac, przedstawie niezbedne pierwiastki
sukcesu w dziedzinie sprzedazy.

Po przeczytaniu ksigzki i zastosowaniu w praktyce tego,
czego sie nauczysz, znajdziesz si¢ na dobrej drodze do rozwi-
niecia cech i postaw czyniacych z ciebie cztowieka, od ktérego
warto kupowacé. Ponadto lepiej zrozumiesz umiejgtnosci po-

trzebne do kreowania wartos$ci dla klientow. Dzieki potaczonej
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sile cech sprzyjajacych odniesieniu sukcesu i wysoko rozwi-
nietych umiejetnosci sprzedazowych bedziesz mogt tworzyé

wiecej mozliwos$ci. Czesciej tez bedziesz odnosit sukcesy.

PIERWIASTKI SUKCESU
W DZIEDZINIE SPRZEDAZY

Prawdopodobnie pamietasz z lekcji chemii w szkole uktad
okresowy pierwiastkow. W pierwszej opublikowanej wersji
ukladu, stworzonej w 1869 roku przez rosyjskiego chemika
Dmitrija Mendelejewa, znajdowaly sie 63 znane 6wczesnie
pierwiastki. Kiedy pisz¢ te stowa, jest ich juz 118. Nie wiemy,
jakie nowe pierwiastki zostang odkryte lub sztucznie wytwo-
rzone w przyszlosci.

Pomimo mojej ograniczonej wiedzy w zakresie chemii
wierze, ze uklad okresowy pierwiastkéw jest bardzo dobra
metaforg koncepcji opisanych w niniejszej ksiazce, poniewaz
pierwiastki w nim ujete tworza cala materie, z ktorej zbudo-
wany jest nasz wszech§wiat. Uktad zawiera wszystko, z czego
jestesmy stworzeni i co mozemy stworzy¢. Podobnie jak nasz
fizyczny $wiat, sukces w dziedzinie sprzedazy takze jest zbu-
dowany z mozliwych do zidentyfikowania pierwiastkéw. Moim
celem podczas pisania tej ksiazki bylo ich rozpoznanie, usze-
regowanie pod wzgledem wazno$ci i utatwienie ci samodziel-
nego tworzenia kolejnych. Powzigtem ambitny zamiar, chcac
przyczyni¢ sie do tego, aby$ osiagnat ogromny, przyspieszajacy
karier¢ wzrost wynikéw sprzedazy. Inaczej méwiac, chce ci
pomoc w przeksztatceniu twojego sprzedazowego $wiata w naj-
bardziej owocny sposdb.

Dokonam tego, uzywajac 17 pierwiastkéw ze sprzedazo-
wego uktadu okresowego: pierwiastkéw sktadajacych sie na

spos6b my$lenia sprzedawcy oraz na jego umiejetnosci. Jezeli
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opanujesz je po mistrzowsku i wykorzystasz do przemienienia
siebie, bedziesz miat wszystko, czego potrzebujesz, aby odnies¢
sukces w dziedzinie sprzedazy.

Nie bedzie to jednak tak proste, jak nauczenie sie na pa-
miec listy zagadnier. Nie zmienisz si¢ z dnia na dzien. To bedzie
wymagato czasu i wysitku. Pewna poprawe wynikow sprze-
dazy zauwazysz natychmiast, ale opanowanie 17 pierwiastkow
sukcesu w dziedzinie sprzedazy wymaga pracy trwajacej przez
caty okres kariery zawodowej. Co wiecej, podobnie jak uktad
okresowy pierwiastkéw chemicznych, sprzedazowy uktad okre-
sowy tez nie jest niezmienny. Zawdd sprzedawcy przez caty
czas si¢ rozwija. Pierwiastki sukcesu w dziedzinie sprzedazy
beda ewoluowaty razem z naszym $§wiatem i jest bardzo praw-
dopodobne, ze z czasem beda sie pojawiaty nowe.

Jak sie zapewne domyslasz, w sprzedazowym ukladzie
okresowym znajduja sie pierwiastki nalezace do dwoéch kate-
gorii: zachowania (spos6b myslenia) i zestawy umiejetnosci.
Pierwsza kategoria zostanie oméwiona w czeéci pierwszej, a dru-

ga - w drugiej.

CZESC 1. SPOSOB MYSLENIA:
PRZEKONANIA | ZACHOWANIA SPRZYJAJACE
SUKCESOWI! W DZIEDZINIE SPRZEDAZY

W czesci pierwszej zajme sie dziewiecioma pierwiastkami
dajacymi mozliwo$¢ kreowania wartosci oraz bedacymi zré-
dtem umiejetnosci postgpowania z ludzmi, ktére sq niezbedne
do osiagania wyjatkowych wynikéw. Te pierwiastki spo -
sobu mys$lenia stanowig fundament zdolnosci wptywa-
nia na potencjalnych klientow.

W rozdziale 1, zatytutowanym ,,Samodyscyplina: sztuka za-
rzadzania sobg”, przeczytasz o tym, jak dotrzymywac najwazniej-

20



Wprowadzenie

szych zobowigzan: tych podejmowanych wobec siebie samego.
Wszystkie 17 pierwiastkéw sukcesu w dziedzinie sprzedazy
- inaczej méwiac, wszystko, co robisz - wymaga samodyscypliny.

Z rozdziatu 2, noszacego tytut ,,Optymizm: pozytywne nasta-
wienie”, dowiesz sig, jak zachowac optymistyczne, pozytywne
nastawienie pomagajace innym ludziom uwierzy¢, ze moga
poprawi¢ swoja sytuacje i oczekiwacé lepszej przysztosci. Opty-
mizm zwieksza takze twoja odpornos¢ w obliczu nieuchronnych
wyzwan i strat bedacych nieodtaczna czescig sprzedawania.

Rozdziat 3, zatytutowany , Troska: che¢ pomagania innym”,
przedstawia nowe sposoby uzywania troski jako zZrédta prze-
wagi strategicznej w dziedzinie sprzedazy. Dowiesz sie takze,
dlaczego nie ma sprzecznosci miedzy troska a skutecznym
sprzedawaniem.

W rozdziale 4, zatytulowanym ,,Konkurencyjno$¢: palgce
pragnienie bycia najlepszym”, popracujesz nad roznieceniem
w sobie ognia konkurencji. Rozwiniesz swoje mocne strony,
zminimalizujesz stabosci i nauczysz sie bra¢ udziat w grze
o sumie zerowej (w ktorej moze by¢ tylko jeden zwycigzca).

W rozdziale 5, noszacym tytul ,,Pomystowos$¢: poszukiwanie
drogi lub jej wytyczanie”, zajmiemy sie pierwiastkiem o fundamen-
talnym znaczeniu. Dowiesz sie z niego, jak uruchomié¢ swojq
wyobraznie i kreatywny geniusz oraz jak rozwija¢ pomysty po-
zwalajace rozwiazywacé problemy klientéw. Nauczysz si¢ takze
wykorzystywac¢ nowo rozwinieta zaradno$¢ podczas stawiania
czota wyzwaniom zwigzanym z poszukiwaniem nowych klien-
tow i zdobywaniem zamoéwien.

Z rozdziatu 6, zatytutowanego , Inicjatywa: podejmowanie
dziatan zanim stang sig konieczne”, dowiesz sie, dlaczego bycie
proaktywnym jest bardzo wazne dla skutecznej sprzedazy,
dlaczego jest fundamentem poszukiwania nowych nabywcéw

i dlaczego twoi istniejacy klienci takiej postawy od ciebie ocze-
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kuja. Rozprawisz si¢ z poczuciem samozadowolenia i zastapisz
je zdolnoscia bycia proaktywnym, zaangazowanym i innowa-
cyjnym.

W rozdziale 7, zatytulowanym ,Wytrwafo$¢: pokonywanie
oporu”, przeczytasz o tym, jak postepowac w czasie dtugotrwa-
tych zabiegow o klienta. Dowiesz sie, jak przez dtuzszy czas
starac si¢ o nawigzanie wspotpracy bez tracenia zapatu i bez
narzucania sie nabywcom. Staniesz sie bardziej zawziety, ale
twoi klienci bedg ci za to wdzieczni.

Rozdziat 8, noszacy tytut ,,Komunikacja: stuchanie i taczenie”,
to kurs rozwoju umiejetnosci stuchania i rozumienia klienta,
a nastepnie wyjasniania swoich pomystéw. W kazdej relacji
sprzedazowe]j prawdziwe dzialanie zachodzi miedzy nabywca
a sprzedawca i jest mozliwe tylko dzieki jednoznacznej ko-
munikacji.

W rozdziale 9, zatytutowanym ,,Odpowiedzialnos¢: przyzna-
wanie si¢ do wynikéw”, zgtebisz spos6b myslenia niezbedny do
dzialania na rzecz klientéw. Dzi$ nie wystarczy juz dostarczyé
produkt klientowi i zapomnie¢ o nim. Rozwigzanie, ktére sprze-
dasz, bedzie musialo sprosta¢ wyzwaniom, a twoi klienci ocze-
kuja, Ze wezmiesz za to odpowiedzialno$¢. Jeste$ odpowiedzial-
ny za to, co sprzedajesz. Ten rozdziat zawiera plan dzialania
potrzebny do zapewnienia zadowolenia klientom.

Rozdziat 10, ,,Opanowywanie elementéw nowego sposobu
myslenia w celu wywarcia wptywu”, stanowi podsumowanie
pierwszych dziewigciu pierwiastkéw oraz, co najwazniejsze,
wyjaénia, dlaczego rzeczywiste wywieranie wptywu w sprze-
dazy nie jest efektem stosowania odpowiedniej taktyki. Jest
bowiem pochodna charakteru sprzedawcy. Dowiesz sig, w jaki
spos6b rozwoj wszystkich dziewieciu cech moze uczynic z cie-
bie kogos, od kogo warto kupowacé - sprzedawce pomagajacego

klientom w podejmowaniu dziatan.
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CZESC 2. ZESTAWY UMIEJETNOSCI:
NARZEDZIA POZWALAJACE ODNIESC SUKCES
W DZIEDZINIE SPRZEDAZY

Druga cze$¢ ksiazki jest po§wiecona o§miu zestawom
umiejetno$ci sprzyjajacych odniesieniu sukcesu w dzie-
dzinie sprzedazy i pozwalajacych tobie oraz twojej firmie
wyrdznic si¢ w oczach klientow na tle konkurencji.

Tematem rozdziatu 11 jest ,Zamykanie: proszenie o zobo-
wigzania i uzyskiwanie ich”. Aby sprzedawac skutecznie, musisz
umie¢ prosi¢ o zobowigzania i uzyskiwac je. Nauczysz sie po-
zyskiwac wszystkie niezb¢dne zobowiazania klienta, zaczyna-
jac od pierwszego (zobowigzania do poswiecenia czasu), koniczac
na ostatnim (zobowiazaniu do nawigzania wspotpracy). Potrzeba
ich uzyskiwania od jakiego$ czasu nabiera coraz wiekszego
znaczenia, w miare jak sprzedaz staje sie coraz bardziej ztozo-
na i wymaga zobowiazan ze strony coraz wigkszej liczby ludzi.

»Poszukiwanie nowych klientdw: nawigzywanie relacji i two-
rzenie mozliwosci” to tytut rozdziatu 12. Jezeli jeste$ sprzedaw-
ca juz od jakiegos czasu, wiesz, ze otwieranie sprzedazy stato
sie wazniejsze od jej zamykania. Z tego rozdziatu dowiesz sie,
jak rozwina¢ swoja zdolnos¢ skutecznego poszukiwania no-
wych klientow oraz zwiekszy¢ swoja cheé robienia tego.

Dzieki lekturze rozdziatu 13, ,,0powiadanie historii: kreowa-
nie wizji i dzielenie sie nig”, opanujesz sztuke pisania historii
klientéw razem z nimi. Nauczysz si¢ obsadza¢ klientéw w roli
bohateréw ich wtasnych opowiesci, w ktérych bedziesz odgry-
wal role przewodnika i partnera. Dowiesz sie takze, jak snu¢
lepsze, bardziej fascynujace historie dotyczace waszej wsp6l-
nej przysztosci.

Zanim jednak bedziesz mogl opowiedzie¢ taka historie,

musisz sie dowiedzieé, gdzie jest twoj potencjalny klient i gdzie
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chce sie znalez¢. Po przeczytaniu rozdziatu 14, ,,Diagnozowanie:
chec zrozumienia”, bedziesz wiedziat, jak odkry¢ prawde o wyz-
waniach stojacych przed klientami i zadawa¢ pytania, za
pomoca ktérych wyréznisz sie i sktonisz ich do dziatania.

Rozdziat 15, ,Negocjowanie: tworzenie uktadéw, w ktérych
wszyscy zyskujg”, wyjaénia, w jaki sposdb mozesz zyskaé pew-
nos¢, ze klient odniesie korzys¢ w wyniku zakupu, a ty uzys-
kasz oczekiwang warto$¢.

Kolejne trzy rozdzialy sa po§wiecone zestawom umiejet-
nosci wyzszego rzedu. Nigdzie indziej nie znajdziesz zagadnien
bedacych ich tematem opisanych w sposéb, w jaki sg omo-
wione w niniejszej ksiazce. Nawet autorzy aktualnych badan
dotyczacych sprzedazy nie skupiajg sie zbytnio na tych tema-
tach. W przesztosci nie zawsze byly one wazne, ale obecnie
maja krytyczne znaczenie. Poniewaz potrzeby klientow staja
sie coraz bardziej ztozone i skomplikowane, musimy rozwijaé¢
nowe umiejetnosci, zeby skutecznie kreowac warto$¢. Troche
trudniej je opanowac niz te, ktérym poswiecone byty poprzed-
nie rozdziaty. Bedziesz musiat oprze¢ si¢ na wszystkim, czego
sie do tej pory nauczytes, zeby osiggna¢ w nich bieglosé.

Rozdzial 16, ,,Zmyst biznesowy: rozumienie biznesu i tworze-
nie wartosci”, wyjasnia, dlaczego zmyst biznesowy jest dzis
wazniejszy niz zmyst sprzedazy. Dowiesz sie z niego, jak roz-
wija¢ pomysty, spostrzezenia i wiedzg sytuacyjna, aby stac si¢
uzytecznym i waznym tworcg wartoéci dla klientow.

W rozdziale 17, zatytutowanym ,.Zarzgdzanie zmianami:
doprowadzanie do konsensusu i pomaganie innym we wprowa-
dzaniu zmian”, przeczytasz o tym, jak zarzadzaé relacjami
z interesariuszami w celu przezwyciezenia status quo. To prze-
wodnik po kreowaniu i wprowadzaniu zmian.

Tematem rozdziatu 18 jest ,,Przywédztwo: tworzenie wyni-
kéw wraz z innymi i poprzez innych”. Dowiesz sie z niego, ze
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~przywodca” to nie nazwa stanowiska, lecz wazna rola wyma-
gajaca odpowiedzialnosci. A poniewaz jeste$ odpowiedzialny
za osigganie wynikow, musisz by¢ przywddcg nie tylko swojego
zespotu, ale takze klientow.

W ostatnim rozdziale, noszacym tytut ,,Opanowywanie umie-
jetnosci w celu wykreowania przewagi konkurencyjnej”, znaj-
dziesz odpowiedZ na najtrudniejsze pytanie zadawane przez
potencjalnych klientéw: ,,Dlaczego miatbym co$ od pani/pana
kupi¢?”. W tym rozdziale wszystkie pierwiastki zostana ze soba
powiazane i stworzg strukture, ktéra pomoze ci w prowadzeniu
sprzedazowej gry. Przekonasz sie, ze nigdy wczedniej nie bytes
lepiej przygotowany, bardziej pewny siebie i zdolny do kreo-
wania warto$ci dla klientow oraz zdobywania ich zamoéwien.

Wiem, ze nie mozesz si¢ juz doczekaé¢ poczatku lektury
izapoznania sie ze wszystkimi pierwiastkami. Najpierw jed-
nak musze zdefiniowa¢ termin, ktérym czesto postuguje sie
w tej ksiazce: ,wymarzony klient”.

Wymarzony klient to potencjalny nabywca, dla ktérego
mozesz wykreowac zapierajaca dech w piersiach, oszatamia-
jaca, powalajacq wartos¢ i ktory pozwoli ci zatrzymac jej czesé
w postaci zysku.

Jezeli cheesz odnies$¢ sukces w dziedzinie sprzedazy, musisz
skupi¢ sie na potencjalnych klientach stojacych przed doktad-
nie takimi wyzwaniami, jakie potrafisz w wyjatkowy spos6b
rozwigzaé, co czyni cie idealnym partnerem do wspétpracy.

Naprawde bardzo mi zalezy, zebys poswiecat czas i energie
na obstuge wymarzonych klientéw, poniewaz relacje z nimi
moga by¢ Zrédtem ponadprzecigtnych wynikow. Czasem pisze
takze o potencjalnych nabywcach lub istniejacych klientach.
Zawsze bedziesz musiat poszukiwaé nowych klientéw i obstu-
giwac istniejacych, ale to nie znaczy, zZe nie powinienes si¢
skupia¢ na tych wymarzonych!
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Psychologia biznesu

Whbrew temu, co twierdza ludzie, ktorzy uzyskujq stabe wyniki,
sukces w sprzedazy nie jest nastepstwem pomysinych okolicznosci.
Mozna go osiagna¢ bez wzgledu na rynek, produkt, firme czy konkurencje.
Wszystko zalezy od cztowieka - od sprzedawcy.

Ksigzka, ktora trzymasz w rekach, nie przypomina zadnego innego podrecznika sprzedazy.
NIE jest oparta na wynikach szeroko zakrojonych, kosztownych badan przeprowadzonych
przez globalna firme doradcza. NIE jest poswiecona procedurom i metodologiom sprze-
dazy, mimo Ze pozycje zawierajgce informacje o nich sg niezwykle przydatne. NIE opisuje
tez doSwiadczen i przygdd autora w Swiecie sprzedazy (choé znajdziesz na jej kartach kilka
krétkich anegdot). Jest w niej jednak mowa o TOBIE - o sposobie my$lenia i zestawie
umiejetnosci, ktorych potrzebujesz, zeby odnie$é sukces.

Anthony lannarino zamiast méwi¢ to, co chcemy ustyszeé, i wciskaé nam kolejny po-
radnik typu ,jak szybko sie wzbogaci¢” albo ,jak zrzuci¢ wage bez éwiczen, podwajajac
spozycie weglowodandw”, skupia sie na tym, co tgczy wszystkich skutecznych sprze-
dawcéw na $wiecie, bez wzgledu na branze i organizacje, w ktorej pracuja: na ich ce-
chach osobowosci oraz posiadanych umiejetnoSciach. Opisuje szczegdtowo dziewiet-
nascie takich cech i umiejetnosci najwybitniejszych sprzedawcéw, w tym:

samodyscypline, czyli dotrzymywanie zobowigzan podejmowanych wobec siebie i innych;

odpowiedzialnos¢, czyli przyznawanie sie do uzyskiwanych wynikéw;

konkurencyjnosé, czyli otwartos$¢ na rywalizacje zamiast strachu przed nig;

pomystowosé, czyli umiejetno$é tworzenia wyjatkowego rozwigzania na bazie wyobraz-
ni, doSwiadczenia i wiedzy;

opowiadanie historii, czyli budowanie mocnych relacji poprzez prezentowanie opo-
wiesci, w ktérych klient jest bohaterem, a sprzedawca jego przewodnikiem;

diagnozowanie, czyli zagladanie pod podszewke rzeczywistosci w celu zrozumienia
prawdziwych wyzwan i potrzeb klienta.

Kiedy juz poznasz najwazniejsze strategie zaprezentowane przez lannarino, bedzie ci
znacznie fatwiej wybrac konkretne taktyki sprzedazy twojego produktu swoim klientom.

Bez wzgledu na to, czy obstugujesz wielkie korporacje, mate firmy, czy klientow indywi-
dualnych, bedziesz raz po raz wracat do tej ksiazki po sprawdzong wiedze, wyprébowa-
ne strategie i naprawde uzyteczne wskazowki.

ISBN 978-83-8087-380-3
Patroni: “H ‘ ‘
MARKETER+ L0 I Y
SZEF Cena 49,90 zt
SPRZEDAZY Mr7137




