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Podroz sprzedazowa

POWSZECHNIE ZNANA FORMUEA tworzenia opowiesci nazywana
jest podr6za bohatera. Opisat j3 mitoznawca Joseph Camp-
bell w swojej klasycznej ksigzce Bohater o tysigcu twarzy. Poz-
niej model ten zaadaptowat Christopher Vogler, tworzac prak-
tyczny przewodnik pisania r6znych historii. Podr6z bohatera
stata si¢ takze kanwa fabutly filmow z serii Gwiezdne wojny,
o czym opowiedziat ich rezyser George Lucas w nakreconym
w 1999 roku dokumencie The Mythology of Star Wars.

W niniejszej ksigzce umiescitem koncepcje podrézy boha-
tera w sferze rozwoju osobistego i zawodowego. Zmodyfiko-
watem te formute, aby odzwierciedlata realia zaktadania firmy
lub rozwijania kariery w sprzedazy. Jest ona jednak odpowied-
nia dla kazdego, kto chce sie stale rozwijaé wtasciwie w do-
wolnej dziedzinie.

Pierwszym etapem tej sprawdzonej formutly jest ustale-
nie, gdzie znajdujesz sie obecnie na mapie z nastepnej strony.
To macierz sktadajgca si¢ z czterech ¢wiartek: nastawienie,

dziatanie, dZzwignia i analiza.
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NASTAWIENIE

To prawa goérna ¢wiartka diagramu.

1. Twoj Swiat to glob w gornej czesci diagramu. Kazdy zaczyna
w tym miejscu, gdy podejmuje sie czego$ nowego. Tam, gdzie
jesteSmy obecnie, czujemy sie zwykle komfortowo i bywamy
nawet zadowoleni z siebie. Lubimy znang rutyne pracy, ale
moze towarzyszy¢ nam niepokojgce uczucie, ze nie wykorzy-

stujemy w petni wtasnego potencjatu.
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2. Wezwanie. W tej wersji podr6ozy bohatera wezwanie po-
jawia sie na przyklad wtedy, gdy szef prosi Cie, aby$ przyjat
na siebie wiekszy zakres obowigzkéw w dziale sprzedazy. Byc¢
moze jeste$ charyzmatycznym inzynierem, ktory lepiej przy-
stuzy sie firmie, pracujac bezposrednio z potencjalnymi klien-
tami. Albo dopiero skoniczytes studia i zaproponowano Ci sta-
nowisko w sprzedazy, ale nie jesteS pewien, czy potrafisz

sprzedawac.

3. Odmowa. Niezaleznie od okolicznosci pierwsza reakcjg jest
zwykle odmowa przyjecia wezwania. To w wiekszosci przy-
padkoéw typowa reakcja na zmiane. Wszystko, co nowe, jest
niepewne i zaburza poczucie bezpieczenistwa, a dodatkowo
zwykle ujawniaja sie wtedy ograniczajgce przekonania: ,,Nie
lubie pracowac¢ z ludZmi”, ,,Nie radze sobie z odrzuceniem”,

,Co inni pomyslg o mnie jako o sprzedawcy?” i tak dalej.

4. Praca wewnetrzna. Na tym etapie musisz przeprogramo-
wacé sposob myslenia. Wigze si¢ to ze zrozumieniem obowigz-
kow na nowym stanowisku i oswojeniem si¢ z mozliwoscia
odrzucenia, tracenia szans i ponoszenia porazek. Warto prze-
czytac jakas ksigzke o sprzedazy lub porozmawiaé z kims, kto
odnosi sukcesy w tej dziedzinie, i przygotowac sie¢ do decy-
dujacego momentu, w ktérym przekroczysz prog i zaakcep-

tujesz propozycije.

5. Mentor. Podjecie zobowigzania w nowej roli wymaga zwy-

kle pomocy mentora. Mentor moze by¢ ksigzka (takg jak ta),

Kup ksigzke Pole¢ ksigzke


https://onepress.pl/rf/poposw
https://onepress.pl/rt/poposw

26 Podroz po $wiecie sprzedazy

szkoleniem lub osobg. Mentor zapewnia klarownos¢ i pew-
nos¢ siebie, ktore sa niezbedne, aby$s mogt wkroczy¢ w Swiat

sprzedazy.

DZIAEANIE

To prawa dolna ¢wiartka diagramu.

1. Lek i dyskomfort. Wkraczasz w nowy dla Ciebie Swiat sprze-
dazy. Podniesienie stuchawki telefonu napawa Cie¢ lekiem.
Co powiesz? Co bedzie, jesli rozméwca Cie nie polubi? Co,
jesli sie roztgczy? O nie! Czujesz sie nieswojo, bo nie wypraco-
wales jeszcze rutyny i nie masz strefy komfortu. Zatujesz, ze
przekroczytes prog, i chciatby$ wrocié, ale jest juz za pézno.

Musisz przetrwaé. Musisz by¢ aktywny, a nie reaktywny.

2. Proby i testy. Czujesz lek, ale mimo to dziatasz: podnosisz
stuchawke, moéwisz cos$ niewtasciwego, probujesz ponownie
i jeszcze raz, i jeszcze raz. Az w Koncu co$ zaczyna si¢ dziaé:
uSwiadamiasz sobie, ze odrzucenie nie boli tak bardzo jak wy-
obrazanie go sobie. Znajdujesz nowych mentoréw, ktorzy
pomagaja Ci w poznawaniu praktycznych taktyk umozliwia-
jacych kontrolowanie rozméw i umawianie spotkan. I w koncu
przelozony zaczyna pozwala¢ Ci prowadzi¢ prezentacje sprze-

dazowe.

3. Sojusznicy i wrogowie. Zaczynasz przeprowadzac pierw-
sze transakcje i zyskujesz w biurze cennych sojusznikéw. Tra-
fiasz na tablice liderow, wiec nieuchronnie opuszcza ja kto$

inny. Niektorzy zaczynaja Ci zazdrosci¢, bo na tle Twoich
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wynikow wypadaja gorzej. Uczysz sie rozpoznawacd, kto zy-
czy Ci sukceséw, a kto po cichu lub otwarcie pragnie Twojej
kleski. Oferujesz mentoring nowym pracownikom i pozwa-

lasz sobie towarzyszyc¢.

4. Nieodparte wyzwanie. Opanowate$ podstawy i zaczynasz
dostrzegac potencjat zwigzany z pozyskaniem duzego klienta
(oraz warto$¢ prowizji). Tworzysz liste wymarzonych klien-

tow i metodycznie nawigzujesz z nimi relacje.

5. Koncentracja i praca. Zostajesz po godzinach, dopraco-
wujac swojg prezentacje. MySlisz o spostrzezeniach, ktore
zachwycg Twoich potencjalnych klientéw. Angazujesz wielu
interesariuszy, wypetniasz dtugie zapytania ofertowe i ¢wiczysz
swoj przekaz. Badasz konkurencje, a nawet udajesz klienta,
by stucha¢ prezentacji innych. (W filmie wygladatoby to tak:
dyscyplina, koncentracja i ogromna ilo$¢ pracy z dynamiczng
Sciezka dzwigkowg w tle i krotkimi ujeciami pokazujacymi,
jak rozmawiasz przez telefon, robisz notatki i prowadzisz

prezentacje).

DZWIGNIA

To lewa dolna ¢wiartka diagramu.

1. Blogostawienstwo. To wielki sukces! Szet osobisScie otwiera
butelke szampana i nalewa Ci pierwsza lampke, poklepujac
jednoczesnie po plecach. Koledzy, mijajac Ci¢ w biurze, przy-
bijajg z Tobg piatki. Pozyskates najwiekszego klienta w histo-

rii firmy i czujesz si¢ naprawde Swietnie!
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2. Nastepstwa blogostawienstwa. Jeste$ na fali po wielkim
sukcesie, ale Twdj mentor méwi, Ze to nie czas na odpoczynek:
musisz pracowaé dwa razy cigzej. Jeste§ zdezorientowany,
a mentor wyjasnia: ,,Teraz, majac najwicksze zlecenie w histo-
rii, musimy to wykorzysta¢ i zacza¢ pozyskiwaé kolejnych du-
zych klientéw. Musimy mie¢ wiekszy udziat w rynku, a ty po-
kierujesz tym przedsiewzieciem. Miej takze Swiadomos¢, ze
cata konkurencja uzna nas za najwieksze zagrozenie, wiec nie
bedzie tatwo”. Stuchasz rad mentora i przez kilka lat Twoja

firma sie rozwija, a Ty dobrze zarabiasz.

3. Wygasniecie btogostawienstwa. Robisz to, co zawsze, ale
nie przynosi to juz tak dobrych efektéw. Mimo to jestes prze-
konany, ze nie musisz nic zmienia¢c — w koncu przez lata
bytes sitag napedows wzrostu poziomu sprzedazy. To musi by¢

wina rynku, konkurencji, popytu i tak dalej.

4. Zaprzeczenie: ostateczny test. Po kilku miesigcach, gdy po-
jawia si¢ produktywny nowy sprzedawca, zaczynasz zdawac
sobie sprawe, ze od dawna nie zmieniate$ swojej prezentacji,
Twoje spostrzezenia sg przestarzate, a Twoja prezentacja
stata sie nudna. To Ty jestes problemem. Twoje umiejetnosci
wymagaja zaktualizowania, musisz stworzy¢ dla siebie nowe
perspektywy i dostosowac swoj styl do nowych realiow ryn-
kowych. Nieche¢tnie dochodzisz do wniosku, ze musisz nad

sobg popracowac.
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ANALIZA

To lewa gorna ¢wiartka diagramu.

1. Refleksja. Zadajesz sobie pytania: co sie stato? Gdzie po-
petnitem btad? Jak wyjsc¢ z tej patowej sytuacji? (Oraz inne in-
trospektywne pytania, ktore zmuszaja Cie do myslenia i obiek-

tywnej oceny sytuacji).

2. Zrozumienie. Zaczynasz zdawac sobie sprawe, ze wpadtes
w rutyne i czujesz si¢ zbyt komfortowo. Przestates si¢ zmie-
niaé, rozwijaé i uczy¢. Jestes doktadnie w tym samym miej-

scu co na poczatku.

3. Powrét. Postanawiasz sie przeorganizowac, przemyslec¢
swojg strategie i rozpocza¢ podr6z na nowo. Byte§ mentorem
dla wielu specjalistow sprzedazy — moze nadszedt czas, by
zaczal zarzadzac ich pracg? A moze warto byloby nauczy¢ sie
nowych umiejetnosci, od§wiezy¢ prezentacje, przeprowadzic¢
badania i poczyni¢ nowe obserwacje, ktérymi bedziesz mogt
sie dzieli¢ z potencjalnymi klientami? Rozwijasz sie i przygo-

towujesz do kontynuowania podr6zy w Swiecie sprzedazy.

Teraz, gdy wiesz, jak wyglada mapa podrézy sprzedazowej,
zastanow sig, w ktorym miejscu wtasnej podrozy sie znajdujesz.
Pamietaj, ze mozesz odbywac kilka podr6zy jednoczesnie. Mo-
zesz na przyktad wykorzystywac kariere w sprzedazy, by awan-
sowaé na stanowisko kierownicze, a potem znalez¢ mentora
i rozwija¢ umiejetnosci z zakresu zarzadzania. Mozesz by¢ takze

odnoszacym sukcesy przedsigbiorca — wtasnie sprzedates
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firme, wiec mozesz wykorzysta¢ swoje doswiadczenie i repu-
tacje do przekonania inwestoroéw, aby sfinansowali Twoje ko-
lejne przedsiewziecie.

Celem tej mapy jest utatwienie Ci okreslenia, dokad po-
winiene$ zmierzaé. Nie mozesz tkwi¢ w tym samym miejscu
zbyt dlugo. Ustal, gdzie jestes, i ruszaj naprzéd, nie przestajac
si¢ rozwijaé. Cel to nie dotarcie do konkretnego miejsca, lecz

ciggle bycie w drodze.

Kup ksigzke Pole¢ ksigzke


https://onepress.pl/rf/poposw
https://onepress.pl/rt/poposw

CZESC 1

Kontekst
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Ewolucja sprzedazy

ZAWOD SPRZEDAWCY, podobnie jak wszystkie inne profesje,
ewoluuje i dostosowuje si¢ do zmiennych warunkéw rynko-
wych, trendéw ekonomicznych, priorytetéw kulturowych i spo-
tecznych tabu. W tym rozdziale skoncentrujemy sie na histo-

rii dziatan sprzedazowych w ciggu ostatniego pétwiecza.

Lata 80. — era sprzedazy transakcyjnej

Lata 80. XX wieku byty prostsze — zawo6d sprzedawcy nie prze-
szed!l jeszcze fundamentalnych zmian, ktére omowie w ko-
lejnych rozdziatach. W tamtych czasach podstawowymi na-
rzedziami byly telefon i precyzyjnie skonstruowany zestaw
skutecznych technik finalizowania transakcji. Zawodowi sprze-
dawcy zawierali transakcje — oraz wzbudzali zainteresowanie,
zdobywali polecenia i kolejne zamoéwienia i w ogole przepro-
wadzali niemal caly proces sprzedazy, korzystajac jedynie z te-
lefonu i faksu.

W tamtej dekadzie pojawito si¢ ABC sprzedazy: always

be closing (,,zawsze domykaj transakcje”). Jesli w latach 80.
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pracowaltes w sprzedazy i potencjalny klient miat do Ciebie
pytanie, potrzebowat wyjasnien, informacji o cenach lub szcze-
g6tow dostawy, mogt zrobic tylko jedno: zadzwonic.

W tym ztotym wieku sprzedawcy byli odbiorcami intencji
zakupowych, wigc mogli stosowa¢ metode ABC. Gdy ktos
dzwonit i pytat: ,Czy macie takie same, ale niebieskie?”, mogli
odpowiada¢: ,,Tak, ale zostata nam tylko jedna sztuka. Jaki
jest numer panskiej karty kredytowej?”. A gdy pojawiato sie py-
tanie: ,,Czy mozecie dostarczy¢ to do czwartku?”, mogli moé-
wié: ,,Tak, mozemy, ale zamowienie musi pan ztozy¢ dzisiaj.
Jaki jest numer panskiej karty kredytowej?”. Innymi stowy,
sprzedawcy mogli finalizowa¢ transakcje od razu po rozpocze-
ciu rozmowy. Wszystkie proby domykania sprzedazy ujaw-
niaty obawy lub obiekcje klientéw, na ktére mozna byto reago-
wag, a nastepnie znowu proébowac finalizowa¢ transakcje.

Salony samochodowe, banki, firmy technologiczne i do-
stawcy papieru mieli wtedy szybko méwigcych i btyskawicz-
nie finalizujacych transakcje sprzedawcéw. Sprzedajgc w la-
tach 80. i nie prébujgc natychmiast wszystkiego domykac,
tracito si¢ okazje. W 1994 roku wydarzyto sie¢ jednak cos, co
na zawsze zmienito reguty gry: do powszechnego uzytku za-

czat wchodzi¢ internet.

Lata 90. XX wieku — sprzedaz rozwigzan

W 1994 roku internet zaczat szybko zyskiwa¢ na znaczeniu.
Liczba jego uzytkownikoéw gwattownie rosta. Podobnie jak wy-
naleziona przez Johannesa Gutenberga w XV wieku prasa dru-

karska, ktora zdemokratyzowata posiadanie i czytanie ksigzek,
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internet zdemokratyzowal obieg informacji, sprawiajac, ze
praktycznie wszystkie mozliwe dane staty si¢ dostepne dla
kazdego w dowolnej chwili.

Ten wynalazek fundamentalnie zmienit sposéb nabywa-
nia produktéw i ustug. Branza sprzedazowa musiata dosto-
sowac sie do nowych zachowan konsumentéw. W 1995 roku
pytanie typu ,,czy jest tez niebieski?” wpisywato sie¢ w AOL,
CompuServe, Ask Jeeves lub Yahoo. Ludzie przestali do siebie
dzwonic.

Mowigce w skrocie, odbiorcami intencji zakupowych staty sie
wielkie wyszukiwarki, a potem na prowadzenie wysunat sie
Google. Jego podstawowym modelem biznesowym jest bycie
najlepszym Zrodiem intencji zakupowych — nadal zapewnia
mu to ponad 60% przychodéw — a wigkszo$¢ innych produk-
tow, takich jak Android, Chrome, Google Apps czy Gmail,
stuzy wylacznie obronie monopolu. Google ptaci obecnie
Apple’owi miliardy dolaréw, aby by¢ domyslng wyszukiwarka
na iPhone’ach, zapewniajac w ten sposéb swoim serwerom cig-
gly przeptyw intencji zakupowych.

Sprzedaz musiata zacza¢ ewoluowac i faktycznie do tego
doszto. Nowe metody, takie jak sprzedaz doradcza czy sprze-
daz rozwiazan, umozliwity sprzedawcom tworzenie wartosci
dodanej w nowy sposéb: poprzez zadawanie precyzyjnych
pytan i uwazne stuchanie klientéw moéwiacych o swoich pro-
blemach i bolagczkach. Metody te wykorzystuja proces eks-
ploracyjny, zawierajacy wiele pytan, dtugie okresy stuchania
oraz powtarzalne elementy weryfikowania poziomu zrozumie-

nia. Jesli ktos kiedys wciggnat Ci¢ w rozmowe sprzedazowa,
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zadajac dobrze przemys$lane pytania, znasz to zapewne z in-
nej perspektywy. Sam proces omowie bardziej szczegétowo
w kolejnych rozdziatach.

Niestety czasy si¢ zmieniaja i wigkszos¢ z nas wzdryga sie
dzi$§ na mysSl o traceniu czasu na pomaganie sprzedawcom
w odkrywaniu naszych probleméw i bolgczek. A wtasciwie ob-
razliwa jest dla nas koncepcja tracenia czasu na cokolwiek.

Zyjemy w nowym, hiperrozproszonym $wiecie.

XXI wiek — era sprzedazy opartej
na spostrzezeniach

To oczywiste, ze wickszo$¢ z nas zna wlasne problemy, bo-
laczki i potrzeby, ale obecnie, wpisujac je do Google’a, otrzy-
mujemy na przyktad 445 potencjalnych rozwigzan. I wpatru-
jemy sie w te opcje, szukamy stron z recenzjami, analizujemy
oceny i opinie dotychczasowych klientéw oraz przeczesujemy
fora internetowe w poszukiwaniu wskazéwek dotyczgcych
tego, ktore rozwigzanie powinniSmy wybraé. A potem, po kilku
godzinach, stwierdzamy, ze mamy dos¢, i dochodzimy do wnio-
sku, iz nie mozemy podjac¢ decyzji, bo brakuje nam informa-
cji. To tak zwany paraliz decyzyjny (lub analityczny). Problem
pozostaje nierozwigzany do chwili, w ktorej osiggamy punkt
krytyczny i podejmujemy decyzje zakupowa typu ,,a co mi
tam”: ,,Po prostu wybiore to i mam nadzieje, ze zadziata”.
Stan niezdecydowania sprawia jednak, ze podejmowanie decy-
zji zakupowych staje sie stresujace i zniechecajace. I tu wtasnie
doskonale sprawdza si¢ sprzedaz oparta na spostrzezeniach
(insight selling).
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W tym kontekscie rynek obejmuje wszystkich uczestnikow,
ktorzy podejmuja decyzje zakupowe albo nie. Profesjonalnie
prowadzona sprzedaz ma na celu utatwianie potencjalnym
klientom dokonywania na nim zakupéw. W 1980 roku cho-
dzito o finalizowanie transakcji, w 1995 roku o doradztwo,
a dzi$ prowadzimy sprzedaz opartg na spostrzezeniach i bedzie
to dominujaca metoda w dajacej si¢ przewidzie¢ przysztosci.

Sprzedaz oparta na spostrzezeniach to element marketingu
edukacyjnego. W najprostszym ujeciu chodzi tu o dostarczanie
klientom oszatamiajacych spostrzezen, ktére na zawsze zmienig
ich perspektywe. Zdolnos¢ generowania i przekazywania istot-
nych spostrzezen wyré6znia dobrych sprzedawcéw na tle kon-
kurencji, zapewnia im wzajemnos¢ i skraca cykle sprzedazowe
o godziny, dni, a nawet miesigce.

Bardziej szczegdétowo zajmiemy si¢ tym w kolejnych roz-
dziatach.
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SPRAWDZONY SYSTEM POMNAZANIA DOCHODOW
IROZWIJANIA FIRMY

Zyjcmy w czasach cyfrmvcj transformacji i rosngcej konkurencji. Umicj(;tnoéci
sprzedazowe staja si¢ kluczowe dla sukcesu kazdego przedsi¢biorcy i specjalisty.
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