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KLUCZOWA
KOMPETENCIA

J

Jestesmy tym, co robimy wielokrotnie.
Zatem doskonatos¢ to nie jednorazowy akt, lecz nawyk.

Arystoteles

Z e-booka dowiesz sie:
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Ktore trzy kluczowe kompetencje decydujg o sukcesie w sprzedazy?
Dlaczego pozytywne nastawienie jest najwazniejsze?

Z czego powinienes$ by¢ dumny?

Co mozesz zrobi¢, aby wzmacnia¢ w sobie pozytywne nastawienie?
Jak stworzy¢ inspirujacq afirmacje?

Co to jest zasada Partenonu? Dlaczego warto jg znac i stosowac?
Dlaczego jeste$ WAZNY?

Materiat do uzytku wewnetrznego
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KLUCZOWA KOMPETENCIA

Pare dni temu bytem na szkoleniu prowadzonym przez Richarda Denny’ego,
uwazanego za jednego z najlepszych treneréw sprzedazy na $wiecie. Przedstawit
on wykres, ktéry nazwat ,kotem sukcesu w sprzedazy”. Koto sukcesu skfada sie
z trzech réwnych czesci, a kazda z nich symbolizuje jedng =z trzech
najwazniejszych - zdaniem Denny’ego - kompetencji doskonatego sprzedawcy.
Jakie to kompetencje? Wiedza, umiejetnosci oraz najwazniejsza z nich
- nastawienie. To od odpowiedniego nastawienia do sprzedazy zalezy, czy
bedziemy skutecznie sprzedawac.

NAJWAZNIEJSZE ODKRYCIE

Jednym z najwazniejszych odkry¢ psychologii ostatnich lat jest fakt, ze kazdy
moze dowolnie wybraé sobie nastawienie do wszystkiego. Wyobraz sobie, ze
gdzie$ obok ciebie otwarto sklep z nastawieniami. Na potkach wyeksponowano
w nim cate mndéstwo rdoznorodnych nastawien. A ty wchodzisz i wybierasz to,
ktore jest najlepsze dla ciebie. Pozytywne, petne wiary we wilasne silty
i szczodros¢ Swiata.

Nastawienie jest kluczem do sukcesu. Na dfuzszg mete nikt nie jest w stanie
odnies¢ sukcesu wiekszego niz ten, w ktéry sam uwierzyt - powiedziat Bruce
Barton. I to prawda. W powszechnym przekonaniu jedni ludzie ,z géry” nadajq
sie do sprzedawania, a inni nie. Problem w tym, ze jeszcze nikt nie udowodnit tej
tezy, nie znalazt przekonujacych dowoddéw na jej potwierdzenie. Miatem to
szczescie by¢ kilka razy na poroddéwce i wiecie co? Nigdzie nie znalaziem
na karteczce przywigzanej do raczki dziecka takiej z napisem SPRZEDAWCA.

A jaka jest prawda? Na Swiecie od lat prowadzi sie setki badan dotyczacych
skutecznosci sprzedazy. Ich celem jest wyodrebnienie czynnikéw, ktére z ludzi
czynig doskonatych sprzedawcow. Wyniki sg jednoznaczne. Jedynym,
powtarzam: jedynym elementem rdznigcym lideréw sprzedazy od tych, ktérym
sie nie wiedzie w handlu jest... nastawienie. To nastawienie czyni z jednych ludzi
maszynki do zarabiania pieniedzy, a z innych nieudacznikéw bez pieciu ztotych
przy duszy. To w gtowach tkwi zrédto naszych przysztych sukcesow w sprzedazy.

KLUCZOWE NASTAWIENIE

Zapewne zastanawiasz sie, ktdre nastawienie jest potrzebne, aby stac sie
wspaniatym sprzedawcq? Zaraz tobie powiem. Ale zanim to zrobie, pozwdl, ze
opowiem pewng historie.

Dziato sie to w Stanach Zjednoczonych, w drugiej potowie XIX wieku, w okresie
~goraczki ztota”. Pewien Australijczyk przyjechat do USA i za sume 5 dolaréw
kupit niewielkq dziatke ziemi z nadzieja na znalezienie ziota. Przystapit
do kopania i wkrdtce natknat sie na kilka ztotych samorodkéw. To dodato mu
energii. Z jeszcze wiekszym zacieciem drgzyt szyb i po jakim$ czasie uzbierat
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w sumie okoto 1 kg cennego metalu. A potem wszystko sie skonczyto. Przez
nastepne kilka metréw nie znalazt ani grama ziota. Z przekonaniem, ze
ztotonosna zyta sie wyczerpata, odsprzedat swojg dziatke za 10 dolaréw
i zadowolony z catego przedsiewziecia wyjechat. Swiat juz nigdy o nim
nie ustyszat. I dobrze! Bo wiecie, co sie okazato? Tylko 10 cm ponizej miejsca,
w ktérym przestat kopa¢ bohater naszej opowiesci, wkrétce odnaleziono
najwiekszg zyte ztota w catej historii gérnictwa!

Jedni nazwg to pechem, inni przypadkiem. A tak naprawde jest to dowdd, ze
najwazniejsze w zyciu s zelazna konsekwencja i niepoddawanie sie
zadnym przeciwnosciom losu. Jak powiedziat wspomniany przeze mnie Bruce
Barton: Kiedy wychodzisz z domu, kiedy wchodzisz do windy, kiedy rozdzierasz
koperte Ilub podnosisz stuchawke telefonu, nigdy nie wiesz, co nowego ma
w zanadrzu los. Kazdy dzien to nowe przygody; za rogiem moze czaic¢ sie cos,
co catkowicie odmieni twojg kariere.

Jesli chcesz zosta¢ wspaniatym sprzedawca, musisz po pierwsze, postanowi¢, ze
nim bedziesz. A potem - to po drugie - mocno uwierzy¢, ze tak sie stanie.
Pamietasz maksyme Henry’ego Forda? To moja ulubiona: Jesli uwazasz, ze
mozesz, masz racje. Jesli sqdzisz, ze nie zdotasz — tez masz racje. Tak naprawde
wszystko zalezy od ciebie. I od twojego nastawienia.

Mysl jak zwyciezca. Dziataj, jakby porazka byta niemozliwa. Przejmij catkowitg
odpowiedzialno$¢ za wyniki i konsekwentnie daz do celu.

JESTEM SPRZEDAWCA I JESTEM Z TEGO DUMNY!

Zacznij wszystko od poczatku. Powiedz do siebie szczerze i z petnym
przekonaniem:

Jestem sprzedawca! Jestem z tego dumny. Osiagam wspaniate wyniki
w sprzedazy. Moi klienci sa zachwyceni wspoéipraca ze mna i kupuja
coraz wiecej. Jestem szczesliwy.

Tekst powyzej to afirmacja. To jedna z najskuteczniejszych technik wzmacniania
pozytywnego myslenia. Jest to zapisana na papierze deklaracja celu, w formie
dokonanej, jakby$ juz ten cel osiggnat. Dzieki niej mozesz natadowaé swoje
akumulatory energig pozytywnych i ekscytujacych komunikatow.

Wielu specjalistow od sukcesu uwaza, ze taka forma zapisu celéw zwieksza
wptyw na naszg podswiadomosc¢ i wiare w ich osiggniecie.

JAK STWORZYC INSPIRUJACA AFIRMACIJE?

By stworzy¢ skuteczng afirmacje, skonstruuj ja wedtug nastepujacych
wskazéwek:

1. Zacznij od czasownika w pierwszej osobie liczby pojedynczej (,,ja").

2. Uzyj czasu terazniejszego (,mam”).

Materiat do uzytku wewnetrznego
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3. Wyraz mysl w formie pozytywnej (czego chcesz, a nie: czego pragniesz
unikngg).

4. Badz konkretny (po czym poznam, ze osiggnatem cel?).

Uzyj przynajmniej jednego, dynamicznego okreslenia, wyrazajacego
emocje lub uczucia (,wspaniate auto”).

6. Sformutuj zwieztg deklaracje (jak slogan reklamowy).

[(FTIENTEE MOJA AFIRMACIA

Pierwsza wersja

Druga wersja

Trzecia wersja

MOJA AFIRMACIA

Materiat do uzytku wewnetrznego
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INNE, ALE ROWNIE DOBRE POMYSLY

Aby utrzymywac sie na wysokim poziomie energii, mozesz oprocz afirmacji
skorzystac jeszcze z kliku narzedzi.

* Wizualizacja. To obrazy myslowe wytworzone w mozgu. Wszelkie pozytywne
zmiany zachodzace w twoim zyciu biorg poczatek z korzystnych przemian,
ktére zachodzg w twoich myslach. Jednym stowem: aby co$ zmieni¢, najpierw
musimy sobie wyobrazi¢ zmiane, ktérej pragniemy. Albert Einstein powiedziat,
ze wyobraznia jest wazniejsza niz fakty. Dlatego ludzie sukcesu
z wyprzedzeniem wizualizujg sobie te dokonania, na ktérych najbardziej im
zalezy. Ty tez mozesz tak zrobi¢! Karm swdj umyst pozytywnymi i petnymi
szczescia obrazami mentalnymi. Wyobrazaj sobie siebie takim, jakim
pragniesz by¢. Zobacz to doktadnie: Jak wygladasz? Jak sie zachowujesz? Jak
mowisz? Jaki jeste$, jako cztowiek sukcesu? A potem zacznij wygladac,
zachowywac sie i mowic jak ten TY z twojej wyobrazni.

* Pozytywne bodzZce. Inng wspaniatg technikg, ktérg z tatwoscia mozesz
zastosowac od zaraz sg tzw. pozytywne bodzce. To zewnetrzne impulsy, ktore
wywotujg w tobie jednoznacznie pozytywne uczucia. Co moze stac sie takim
bodzcem? Dostownie wszystko! Czytaj pozytywne ksigzki. Ogladaj pozytywne
filmy. Stuchaj pozytywnej muzyki. Rozmawiaj z pozytywnymi ludzmi. Zadbaj
o to, aby wokét ciebie wytworzyt sie krag pozytywnego nastawienia do $wiata.
Niewatpliwie zadziata, jesli tylko sprébujesz!!!

ZASADA PARTENONU

Partenon to najwieksza Swiagtynia starozytnej Grecji. Poswiecona bogini madrosci
Atenie, unikneta zniszczenia przez ponad 2 000 Ilat! Dopiero w potowie
XVII wieku zostata czesciowo zburzona podczas wojny miedzy Turcjg a Wenecja.
Ale mimo tych zniszczen do dzisiaj zachwyca turystow swym ogromem
i stabilnosciq. Co zdecydowato o jej dtugowiecznosci? Konstrukcja. Budowla
oparta na ponad 150. kolumnach byfa tak stabilna i mocna, ze nie skruszyt jej
zaden cziowiek, ani jakikolwiek zywiot.

Partenon jest wspaniatg metaforg. Jest tak samo wazny dla nas dzisiaj, jak
ponad 2 000 lat temu dla Grekéw. Cho¢ w inny sposéb. Nasza praca, tak jak
Partenon, opiera sie na filarach. Sg nimi m.in.: komunikacja, zarzadzanie
czasem, proces sprzedazy, wiedza fachowa. Niewielka poprawa cho¢by w jednym
z tych obszaréw powoduje wzrost efektywnosci twojej pracy w ogdle. W dodatku
tego rodzaju udoskonalenia kumulujg sie, tworzac efekt synergii (2 + 2 > 4).
W rezultacie tylko 10-procentowa poprawa produktywnosci w kazdym z obszarow
twojej pracy moze przynies¢ ponaddwukrotny wzrost twojej efektywnosci! To jest
witasnie zasada Partenonu w catej okazatosci.

Materiat do uzytku wewnetrznego
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Spédjrz, jak to dziata:

Obszar pracy Poprawa wydajnosci Efekt synergii

identyfikowanie o

potencjalnych klientéw 10% 1,10x1,10
nawigzanie relacji o

2 klientem 10% 1,21 x 1,10

budowanie relacji 10% 1,33 x 1,10

z klientem

? 10% 1,46 x 1,10

? 10% 1,61 x 1,10

? 10% 1,76 x 1,10

? 10% 1,94 x 1,10

Poszukaj sposobow na poczynienie niewielkich zmian na lepsze
w kazdym z obszaréow twojej pracy, a uzyskasz wspaniale rezultaty.

CWICZ KAZDA UMIEJETNOSC OSOBNO

Jesli zdecydujesz sie na zwiekszenie swojej wydajnosci, powinienes wybrac jedng
umiejetnos¢ i ¢wiczy¢ nieprzerwanie jg co najmniej przez miesigc. Nie prébuj
ulepszaé wielu rzeczy naraz. To jest najlepsza droga najpierw do zawodu (bo
nie ma widocznych efektdow), a potem do kleski (bo rezygnujemy z doskonalenia
sie). Wybierz wiec natychmiast jedna umiejetnos¢ i zacznij jg ¢éwiczy¢! W ten
sposdb w ciggu roku opanujesz kilkanascie nowych, uzytecznych kompetencji
i znaczaco zwiekszysz swojg wydajnosé.

COACHINGOWA PIATKA

Kazdy, kto zetknat sie z coachingiem zapewne wie, ze istnieje pie¢ prostych
metod na to, aby usprawnié¢ swojg prace i lepiej zarzadza¢ czasem. Jest to pieé
magicznych pytan zwanych niekiedy C5 - coachingowg pigtka:

Zeby by¢ bardziej efektywnym sprzedawca mozesz:

Robi¢ wiecej niektdrych rzeczy.

Robi¢ mniej niektdrych rzeczy.

Niektore rzeczy robié inaczej, niz dotychczas.
Zaczac robic co$, czego dotad nie robites.
Zaprzesta¢ wykonywania pewnych rzeczy.

e T

Materiat do uzytku wewnetrznego
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Jezeli uda ci sie okresli¢, co mozesz zrobi¢ w kazdym z tych pieciu obszaréw,
potem konsekwentnie wdrozysz to w zycie, zapewniam cie, ze odniesiesz
spektakularny sukces! Jak powiedziat Arystoteles: Jestesmy tym, co robimy
wielokrotnie. Zatem doskonato$¢ to nie jednorazowy akt, lecz nawyk.

Wystarczy pewne zachowania przenies¢ w sfere nawyku, aby poczué pozytywng
Zmiane.

[ L¥H MOJA EFEKTYWNOSC

Zdecyduj, co mozesz zrobi¢, aby by¢ bardziej efektywnym sprzedawcg?

Czego mozesz robi¢ wiecej?

Czego mozesz robi¢ mniej?

Co mozesz robi¢ inaczej?

Co mozesz zaczac€ robic?

Co mozesz przestac robic¢?

JESTES MOTOREM GOSPODARKI!!!

I na koniec jeszcze jedna wazna informacja. Jestes motorem polskiej gospodarki!
Nie zartuje. To prawda. Bez sprzedazy nie bytoby firm. Bez sprzedazy klienci
nie mogliby naby¢ produktéow, na ktérych im zalezy. Dzieki sprzedawcom
napedzana jest gospodarka. Od ciebie zalezy, czy bedziemy rozwijali sie
w szybkim tempie, czy ogarnie nas kryzys.

Fajne uczucie, co?

Materiat do uzytku wewnetrznego
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DZIALANIA DO PRZECWICZENIA

1. Wykonaj éwiczenie nr 1: opracuj dla siebie inspirujaca afirmacije.

2. Przez kolejne 21 dni codziennie rano (zaraz po obudzeniu sie) i wieczorem
(tuz przed zasnieciem) odczytuj swojq afirmacje. Z petnym przekonaniem.

3. Wykonaj ¢wiczenie nr 2: zdecyduj, co mozesz zrobi¢, aby by¢ bardziej
efektywnym sprzedawcg?

WARTO PRZECZYTAC

» Jack Canfield, Zasady Canfielda, Studio Emka.
* Norman V. Peale, Mozesz, jesli myslisz, ze mozesz, Studio Emka.
« Anthony Robbins, Obudz w sobie olbrzyma, Studio Emka.

* Brian Tracy, Sukces. Tu i teraz, Helion.

Chcesz wiedzie¢ wiecej?

Zapraszamy na WWW.konteksthr.pl

Materiat do uzytku wewnetrznego
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