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Poswiec sie osiagnieciu
doskonalosci

Przyjmij za swojg Zyciowa zasade, by
dawac z siebie wszystko niezaleznie od
tego, co trafi w twoje rece. Niech zawsze
bedzie widoczny niepowtarzalny $lad
twojej reki. Uczyn wyzszo$¢ swoim zna-
kiem firmowym.

ORISON SWETT MARDEN

Optymidci, ludzie o wysokich oczekiwaniach koncowego
sukcesu, sa ambitni. Im wiekszymi sa optymistami, tym bardziej
staja sie ambitni i zdeterminowani. Dlatego tez ambicja jest naj-
wazniejsza i jedyna forma wyrazania optymizmu i cecha kluczo-
wa dla osiagniecia sukcesu na duza skale w sprzedazy czy na
jakimkolwiek innym polu. Ambicja jest tak wazna, jesli chodzi
o wyznaczanie celéw, odwage czy wytrwalo$¢, iz posiadanie tej
jedynie cechy moze niemal zagwarantowac, Ze pokonasz kazda

przeszkode czy trudnosé, ktéra stanie na twojej drodze.
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ZOSTAN SUPERSPRZEDAWCA

Ludzie ambitni posiadaja jedna niezwykla ceche w sprzeda-
zy. Ich marzenia sg wielkie. Majg wysokie aspiracje. Postrzegaja
siebie jako zdolnych do bycia najlepszymi w swojej dziedzinie.
Zdaja sobie sprawe, iz 20 procent najlepszych handlowcéw od-
powiada za 80 procent sprzedazy i sa zdeterminowani, by zna-
lez¢ sie w tej grupie.

Ambitni handlowcy sg optymistami, jesli chodzi o nadarzaja-
ce sie im okazje i swoje wlasne mozliwosci. Sa absolutnie prze-
konani, iZ moga osiagna¢ swoje cele sprzedajac znaczne ilosci
swoich produktéw badz ustug. I sa catkowicie zdeterminowani,
by to osiagnaé. Jedyne pytanie, jakie zadaja brzmi: Jak?

Prawdopodobnie najwazniejszym krokiem, jaki mozesz zro-
bi¢ w dziedzinie sprzedazy jest postawienie sobie za cel osiag-
niecia doskonalo$ci, zyskania statusu najlepszego w swojej
branzy. Dzi$ podejmij postanowienie, ze dolaczysz do 20 pro-
cent najlepszych w swojej branzy, a pdzniej do najlepszych 10
procent, pod wzgledem sprzedazy i zarobkow.

Zawarte ponizej odkrycie odmienito moje zycie, gdy mialem
dwadziescia jeden lat. Po latach ciezkiej pracy i zmagan, nagle
przyszio olénienie: Wszyscy, ktorzy obecnie nalezg do najlepszych
10 procent zaczynali od najgorszych 10 procent!

Wszyscy, ktérzy obecnie $wietnie sobie radza, kiedy$ mieli
stabe wyniki. Wszyscy, ktorzy naleza do czoléwki w twojej bran-
Zy, niegdy$ nawet nie nalezeli do twojej branzy. Wszyscy, ktérzy
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POSWIEC SIE OSIAGNIECIU DOSKONAELOSCI

znajduja sie na poczatku kolejki do bufetu zaczynali od szarego
konica.

I tu rodzi sie pytanie: Jak znalez¢ sie na poczatku kolejki do
bufetu, gdzie czekaja na ciebie same najlepsze rzeczy? Odpo-
wiedZ jest prosta. Skladaja sie na nig dwa kluczowe kroki: Po
pierwsze stan w kolejce! Po drugie stdj w niej!

To zupelie zdumiewajace, jak wielu ludzi, ktérzy chca zna-
lez¢ sie na poczatku kolejki do bufetu — ktérzy podziwiaja badz
zazdroszcza ludziom, ktdrzy juz sie tam znajduja i ciesza sie naj-
lepszym, co ma do zaoferowania zycie — ale nie wstaja z miejsca
i sami nie zajmujg miejsca kolejce. Nie zdaja sobie sprawy, ze
zycie, jak i bufet to samoobstuga.

Sposob, by zajgc miejsce w kolejce to podjecie decyzji, ze be-
dziesz wybitny w swojej dziedzinie i wéwczas podjecie dzialania
majacego na celu poznanie i wykorzystanie wszelkiej wiedzy
i umiejetnosci, jakich wymaga przesuwanie sie naprzod.

Gdy juz zajate$ miejsce w kolejce, sposobem na znalezienie
sie na poczatku kolejki do bufetu jest utrzymanie miejsca w ko-
lejce! Gdy juz podjates$ decyzje by znalez¢ sie wérdd najlepszych
w swojej branzy, zajmij miejsce w kolejce i w niej pozostan. Nie-
ustannie stawiaj jedng noge przed druga. Nie przestawaj roz-
wija¢ nowych umiejetnosci i zdobywaé nowej wiedzy kazdego
dnia, kazdego miesigca. Nieustannie pracuj nad swoim warszta-

tem sprzedawcy. Nieustannie posuwaj sie naprzéd.
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ZOSTAN SUPERSPRZEDAWCA

Dobra wiadomos¢, to ta, ze godziny pracy bufetu, jakim jest
zycie i sukces, do ktérego wiedzie kolejka, nigdy sie nie koncza.
Bufet jest otwarty 24 godziny na dobe, a kolejka stale sie prze-
suwa. Jesli zajmiesz w niej miejsce i bedziesz w niej stal, jesli
zaczniesz sie przesuwac do przodu i nie bedziesz chciat zrezyg-
nowaé, nic ani nikt nie zdota cie powstrzymac¢. Musisz w koncu
znalez¢ sie w czoldwce swojej profesii.

Z czasem zostaniesz jednym z najlepiej wykwalifikowanych
i najlepiej optacanych ludzi w swojej branzy, jesli catkowicie po-
$wiecisz sie osigganiu doskonaloéci i nigdy sie nie poddasz.

Przed toba punkt zwrotny twojego zycia: Podejmij decyzje! To,
gdzie przebiega linia dzielaca sukces od porazki zalezy jedynie od
twojej umiejetnosci podjecia jasnej, jednoznacznej decyzji, Zze be-
dziesz najlepszy i woéwczas, od tego czy poprzesz swoja decyzje wy-
trwaloscia i determinacja az do momentu, gdy osiagniesz swéj cel.

Swiat pelen jest ludzi, ktorzy marza, maja nadzieje i modla
sie, by ich zycie odmienito sie na lepsze, lecz nigdy nie podej-
muja oni tego rodzaju decyzji stawiajacej wszystko na jedng kar-
te, ktéra prowadzi do ogromnego sukcesu.

Tak, jak stajemy sie tym, o czym myslimy przez wieksza czesé
czasu, rowniez stajemy sie tym, co stale sobie powtarzamy. Mu-
sisz wciaz powtarzaé sobie stowa , Jestem najlepszy! Jestem naj-
lepszy! Jestem najlepszy!” az stang sie prawda. I z pewnoscia tak

wiaénie sie stanie.
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POSWIEC SIE OSIAGNIECIU DOSKONAELOSCI

CWICZENIA PRAKTYCINE

Lidb listg wszystkich czynnosci, kidre wykonujesz kazdego dnia, kidre
zwigzane sq z twojq sprzedazq. Szczegdtowo opisz proces sprzedazy od po-
czqtkowego poszukiwania klientdw po dokonang sprzedaz i zadowolonego
Klienta.

Przejrzyj tq liste i dlo kazdej umiejgtnosci wystaw sobie oceng w skali od
jednego do dziesigciu. Popros réwniez swojego szefa o oceng.

Wtedy zadaj sobie pytanie:, ,Jaka jedna umiejgtnosc, jesli bym jq rozwingt
i konsekwentnie stosowat we wzorowy sposdb, miataby najbardziej pozy-
tywny wptyw na moje wyniki sprzedazy?”

Jest to kluczowe pytanie, by przesunqc sig do przodu w kolejce. Zapytaj
swojego przetozonego. Zapytaj swoich wspétpracownikdw. Dowiedz sig, jaka
jest odpowiedz. Wowczas postaw sobie za cel rozwinigcie tej umiejgtnosci:
zanotuj to, wyznacz sobie termin, sporzqd plan i pracuj nad ulepszaniem tej
kluczowej umiejgtnosci kazdego dnia, az opanujesz jg do perfekji.
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