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Jakie sg polskie kulturowe i psychiczne ograniczenia w sprzedazy?

Przedmowa Aneta Awtoniuk1

Znam dr Andrzeja Fesnaka, Erc®™ tak dtugo, ze nasze
opowiesci o wspdlnych aktywnosciach zawodowych
brzmia jak wspomnienia kombatantéw. Dlatego daruje
je Szanownym Czytelnikom. Powiem jedynie, ze dane
nam byto sta¢ razem i na scenach przed setkami ludzi i
w salach szkoleniowych przed kilkunastoma osobami i
za kazdym razem byty to wspaniate intelektualne
przyjemnosci.

Andrzej Fesnak jest nie tylko wszechstronnym
cztowiekiem, trenerem, ale i dydaktykiem, ktéry wie,
jak przetozy¢ elementy poznawcze na jednostki
dydaktyczne. Ten e-book jest kolejnym tego dowodem.
Korzystajcie!

Sprzedaz jest trudnym zagadnieniem w Polsce z dwdch
powododw. Jak zauwazytam, raczej nie lubimy sprzedawcéw. Po drugie, nie lubimy i nie
umiemy stucha¢, o czym czesto méwie i w TV i w Radio.

Gdy w Polsce ktos juz sie za sprzedaz bierze, to gtéwnie moéwi i zachwala, a mato uwagi
zwraca na swojego klienta. A klient to przeciez podstawa procesu kupna-sprzedazy!

Andrzej Fesnak pokazuje kulturowe uwarunkowania zjawiska ofertyzmu w odniesieniu do
Polski i USA. Jako kulturoznawca i jezykoznawca zwraca tez uwage na wazne aspekty
semantyczne jezyka polskiego. Dlaczego nie moéwié dlaczego? Przyznam, ze zaskoczona
bytam spostrzegawczoscig Andrzeja. Widac tu, stycha¢ i czu¢ wytrawnego trenera, ktory z
niejedng grupg ¢wiczyt argumentacje i retoryke. A moje doswiadczenia trenera biznesu i
coacha rozwoju osobistego tez potwierdzajg ogromng role prawidtowego procesu
komunikowania w biznesie, zyciu prywatnym i tworzeniu relacji.

1 [1] Aneta Awtoniuk, Najbardziej Szalona Baba w Polsce, Europie i Swiecie, od wielu lat szkoli ludzi, a od
poczatku pierwszej dekady XXI wieku takze ludzi z psami. Mistrzyni Swiata w Nordic Walking z 2007 roku,
trenerka szybkiego czytania, coach rozwoju osobistego, specjalista ds. wizerunku, najlepsza na swiecie
kotrenerka w duecie, behawiorystka zwierzeca i trenerka pséow w Szkole dla pséw Azorres, byta szefowa
public relations i rzeczniczka prasowa Grupy Warta SA, ktdra dzieki technikom szybkiego czytania
przeczytata wszystkie OWU - Ogdlne Warunki Ubezpieczenia. Morsuje, nurkuje, skacze na linach z
ogromnych wysokosci, jezdzi motocyklem, chadza na spacery z ukochanym, najbardziej dostojnym
owczarkiem niemieckim Frodo. Nie tylko uznawane za agresywne psy jedzg jej z reki, takze politycy, ktérych
szkoli w zakresie kontaktow z mediami. Na jej ludzkich i psich zajeciach czesto stychaé ptacz i zgrzytanie
zebow Kursantéw, potem jednak jej biuro tonie w kwiatach i czekoladkach od ludzi, ktérym pomogta. Jest
ostraisprawiedliwa, i jest zawsze sobg, zaréwno gdy uczy celebrytow jak szkoli¢ i wychowywac adoptowane
ze schronisk psy (program Przygarnij mnie, TVP2), jak i gdy komentuje biezgce wydarzenia polityczno-
spoteczne (program WidziMiSie, Polsat News2). Precyzyjna specjalistka w czytaniu mowy ciata (program
Stylowe Rewolucje Goka, TVN Style), uwazna i bezkompromisowa, gdy uczy ludzi jak sie komunikowa¢
(program Stylowy Magazyn, TVN Style). Kocha ludzi, psy i emocje. Z wzajemnoscia. (info af)
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Jakie sg polskie kulturowe i psychiczne ograniczenia w sprzedazy?

Czy mamy ograniczenia psychiczne? Mamy z pewnoscig i one mogg blokowa¢ nasze
osiggniecia i dziatania. Wazne sg stowa, ktére wewnetrznym gtosem wypowiadamy do
siebie. To one stwarzajg obraz w nas samych. W duzym skrécie - jezeli sami sobie nie
ufamy, jesteSmy odbierani przez innych jako niegodni zaufania. Skoro zatem my nie
kupilibysmy od siebie — z jakiego powodu majg od nas kupic inni?

Andrzej wygrzebuje z tej naszej Swiadomosci i nieSwiadomosci rézne elementy. Przyglada
sie im i pokazuje reguty, mechanizmy, prawidtowosci. Wyjasnia je i ttumaczy ich
funkcjonowanie. Dzieki temu, ze sg one uniwersalne, kazdy z nas moze by¢ lepszy. Warto
w tym zakresie pozwoli¢ Andrzejowi poprowadzi¢ sie w kierunku rozwoju wfasnych
umiejetnosci. Jesli dacie sie porwaé, dostaniecie nie tylko mndéstwo ciekawostek.
Dostaniecie mozliwos¢ doskonalenia swoich kompetencji sprzedazowych.

Nie kazdemu Andrzej Fesnak wrecza cenne prezenty.
A Czytelnikom tego e-booka owszem.

Rozpakuj wiec, ciesz sie i korzystaj z sukcesami.

Szczerze polecam,
Aneta Awtoniuk.
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Jakie sg polskie kulturowe i psychiczne ograniczenia w sprzedazy?

Wstep

Sprzedaz i handel to podstawa ludzkosci.
Kazde panstwo jest tak silne jak jego
struktury handlowe. To one bowiem zawsze
gwarantujg przetrwanie. Wszystko opiera
sie i kreci na handlu czyli sprzedazy.

Ale czy dociera to do naszej swiadomosci
spotecznej i narodowej?

Powstanko, wojenka, marsz, pilnowanie
krzyza, protest pod Sejmem, manifa,
zadyma, namiot, flagi - to jest dopiero cos, co
nas podnieca. | nie jest wazne czy przestanie
jest prawicowe, lewicowe, konserwatywne,
liberalne, lewackie, prawacke czy bezmysine.

Zging¢ na barykadzie za idee fix?
- To jak najbardziej tak!

Ale za handetes?
- To z pewnoscig niel!!

Absurd polega na tym, ze walczac za wolno$¢ naszg i waszg, walczyliSmy o to aby inne
narody miaty wolny handel i sprzedaz. Oni majg handetes a my kombatantéw i groby!

Dziwnym trafem cywilizacja na planecie Ziemia powstawata
zawsze tam, gdzie krzyzowaty sie szlaki handlowe. Tam, gdzie byli
kupcy, karawany, handlarze, targi i jarmarki. Tam gdzie byta
sprzedaz. Cywilizacja nie powstawata tam, gdzie politycy
wymyslali swoje parlamentarne hucpy. W poprawnym politycznie
jezyku hucpe nazywa sie , demokratyczng dyskusjg polityczng z
szerokimi kregami spoteczenistwa”

Kulturotwércza sita polegata zawsze na wymianie ustug towardw i wartosci. Nigdy nie
powstawata na podstawie wymiany idei politycznych. Jedynie wtedy gdy wolny handel
i sprzedaz dystrybuowaty wytwarzane dobra — wtedy mogli pojawiac sie specjalisci od
naszych dusz. Specjalisci, ktérzy wiedzieli lepiej, w co nam wierzy¢ trzeba, jakich rzagddéw
chcemy i jakie poglady mamy, jaka religie uprawiamy, etc...
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Jakie sg polskie kulturowe i psychiczne ograniczenia w sprzedazy?

Jedna z najwiekszych paranoi ludzkosci — naukowy komunizm i
~ " marksizm mégt powstac tylko dlatego, ze bogaty fabrykant
Fryderyk? utrzymywat swojego kolege nieroba Karola3.
Traktowat jego dziatania jako niegrozine brednie impotenta
biznesowego a zarazem intelektualisty. Niestety te wymysty
chorej wyobrazni postuzyty jednak politycznym przestepcom
w XX wieku do zmarnowania zycia milionéw ludzi.

Podobnie jak idee narodu daty poparcie innemu szalericowi,
) ktory w efekcie wypowiedziat wojne catemu $wiatu®.

Mﬁ@/ﬁ?
Charakterystyczna jest nienawis¢ i jednych i drugich do
sprzedazy. Ci pierwsi, ze wschodu tak dbali o dobrobyt
robotnika i chtopa, ze za wolny handel karali Kotymg i
Sachalinem.

Ten drugi z kolei nardd
najlepszych  handlarzy
Swiata zamienit w Wielkg Liczbe. Liczbe milionowsa.
Statystke.

Echa tych dziatan pozostaty nadal jako$ w naszych
umystach.

2 Fryderyk Engels, ur. 28.11.1820, Wuppertal, Niemcy, zm. 05.08.1895, Londyn, Wielka Brytania — niemiecki
i brytyjski przedsiebiorca, filozof i socjolog, jeden z gtéwnych ideologdéw tzw. naukowego socjalizmu, jeden
ze wspétorganizatorow i przywddcéw | (1864) i 11 (1889) Miedzynarodowki

3 Karol Marks, ur. 05.05.1818, Trewir, Niemcy, zm. 14.03.1883, Londyn, Wielka Brytania, twdrca tzw.
socjalizmu naukowego, niemiecki filozof, socjolog, ekonomista, historyk, dziennikarz, dziatacz rewolucyjny,
wspotzatozyciel | Miedzynaroddwki

4 Adolf Hitler, ur. 20.04.1889, Braunau am Inn, Austria, zm. 30.04.1945, Berlin, Niemcy, dziatajacy w
Niemczech austriacki (od 25.02.1932 niemiecki) polityk, legalnie wybrany kanclerz Rzeszy od 30.01.1933,
przywddca Narodowo-Socjalistycznej Niemieckiej Partii Robotnikéw (NSDAP), twérca niemieckiego
faszyzmu i hitleryzmu, zbrodniarz odpowiedzialny za Il Wojne Swiatowa, w ktérej zgineto 50 — 78 min
ludzi, w tym za eksterminacje 6 min Zydéw (w tej liczbie okoto 2 min dzieci), okoto potowa tej liczby to
ludnos¢ zydowska z Polski
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Jakie sg polskie kulturowe i psychiczne ograniczenia w sprzedazy?

Sprzedaz ciaggle wydaje sie gdzieS tam albo podejrzana, z lekka nieuczciwa, albo
przynajmniej wielu przypadkach po prostu niestosowna...

i nieudacznictwo, to z pewnoscig dobrego stowa o
sprzedazy i sprzedawcach nie powiemy. Do tej pory np.
dyskusja o wolnej niedzieli opera sie na argumencie, ze
nalezy zakaza¢ sprzedazy wielkopowierzchniowej.
Zakazac sprzedazy i handlu. Poniewaz doprowadzi¢ do
samoistnego zamierania sprzedazy sie nie da. Ludzie
lubig kupowaé w niedziele. Wiec najlepiej zakazat...

A teraz lista pytan, zeby wprowadzi¢ cie w tematyke tej ksigzki:

Jakie mechanizmy naszej kultury utrudniajg sprzedaz?

Jak nasz rodzimy jezyk ktadzie nam ktody pod nogi w sprzedazy?
Jakie problemy sprzedazowe powstajg w naszej gtowie?

Czy mozemy sie przygotowaé do dobrej sprzedazy?

Jak stworzyé skuteczne systemy dziatan sprzedazowych?

Pytania mozna mnozy¢. O pewnej czesci tych zagadnien dowiesz sie w tej ksigzce.
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Czesc |
Co wskazuje na to,

ze nienawidzimy
sprzedaz?

Spis Tresci



Jakie sg polskie kulturowe i psychiczne ograniczenia w sprzedazy?

Pomysl, porozmawiaj z innymi...

e Czy zyczytbys na chrzcinach aby dziecko byto sprzedawcy?

e Jakie emocje budzi stowa sprzedawczyk?
g b,

e Zczym sie kojarzy stowo sprzedajny?
q P Czy sprzedawates kiedykolwiek?

e Co sadzisz o komiwojazerach i reprezentantach handlowych?

e Czy lubisz pozyskiwac klienta?
e Czy chciatbys chodzi¢ po domach jak agent?

Sprzedaz jest znienawidzonym bekartem kultury polskiej. Jesli uwazasz, ze jest inaczej na
najblizszych chrzcinach ztéz stosowne zyczenie rodzicom. Zycz im, aby ich nowonarodzone
dziecko zostato sprzedawcg, handlarzem, kupcem, przedstawicielem handlowym,
ajentem lub agentem ubezpieczeniowym. Zycz im aby utrzymywato sie tylko z prowizji.
Zycz im, aby nie miato pracy etatowej. Jak to zrobisz to sam zrozumiesz dlaczego sprzedaz
jest znienawidzonym bekartem polskiej kultury narodowej. Bo to chyba jasne, ze
sprzedawad to po prostu wstyd. Zostac lekarzem, profesorem, prawnikiem, urzednikiem
panstwowym —to bytaby dobra i Swietlana przysztos¢ dla dziecka. Ale sprzedawca? Wstyd
bytoby sktadac takie zyczenia.

Sprzedawczyk jak sama nazwa pokazuje oznacza kogos, kto sie sprzedaje za pienigdze lub
idee. Czyli nie ma prawa zmienia¢ zdania, bo inaczej bedzie posadzany o dziatania
zwigzane ze sprzedazg. We wszystkich kulturach swiata pejoratywy i przekleiAstwa
zwigzane sg z czyms co jest kojarzone negatywnie. Dlatego najgorszym pomystem jest w
naszym kraju sprzedaz i sprzedawczyk.

Jak gteboko musi by¢ zakorzeniona nienawis¢ do sprzedazy, skoro zdrajce politycznego
okresla sie sprzedawczykiem? Nie mowi sie naiwny, nie mowi sie otumaniony, nie méwi
sie zacietrzewiony, nie méwi sie, ze emocje przestaniajg mu rozum. Mowi sie, ze sprzedat.
Ojczyzne, przyjacidt, honor, idee, partie, towarzyszy, siebie - cokolwiek. Nawet jesli zrzekt
sie jakiegos$ pogladu to zaprzedat dusze lub sprzedat idee.

Nie mozna zmieni¢ przekonania —bo bedzie sie miato do czynienia ze sprzedaza.

Nie ma w naszej spotecznej swiadomosci opcji takiej, ze ktos wybrat cos innego. Sprzedat,
zaprzedat — synonim zdrady w naszym spotecznym odczuciu.
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Jakie sg polskie kulturowe i psychiczne ograniczenia w sprzedazy?

By¢ moze pierwowzér lezy w biblijnym Judaszu, ktéry
sprzedat informacje o Chrystusie za 30 srebrnikéw.
Wszyscy nienawidzg Judasza. Nikt nie powie, ze to ten,
ktory przyjat na siebie nienawis¢ catego $wiata po to, aby
sie mogto wypetni¢ Pismo. Aby mogly sie spetni¢
przepowiednie prorokdéw i gtéwny cel Misji Chrystusa na
ziemi - Misterium Meki Panskiej. Odkupienie nie
zaistniatoby, gdyby nikt nie podjat sie poinformowani wtadz
zydowskich, ktéry to jest Jezus. Byé moze Judasz jest
powodem i przyczyng, dla ktérej nie kochamy sprzedazy? .

Szlachta raczej
machata szabelka® niz stata za ladg i kupczyta. Juz
samo stowo kupczyé jest odpowiednio ,mite”,
zwiaszcza, ze istnieje zwigzek frazeologiczny w jezyku
polskim , kupczy¢ d...” Nie musisz by¢ jezykoznawca
o specjalizacji semantyka ani kulturoznawcg aby

zauwazy¢ negatywne raczej zatozenie dotyczace
procesu sprzedazy i samej sprzedazy. Czy gdziekolwiek na polskiej uczelni mozna sie
uczy¢ umiejetnosci kupieckich? Mamy ekonomistow. To bardzo neutralne i wartosciujgce
pozytywnie.

Nasi bracia za zachodniag miedza majg np. specjalizacje

,Kaufmann” czyli kupiec. Profesor Weis napisat nawet ksigzki

zaréwno na temat sprzedazy jako takiej jak i rozmowy handlowej®.

e Czy jakikolwiek profesor w Polsce znizy sie do tego, aby uczy¢
kupczenia i pisa¢ o tym rozprawy naukowe?

e Czy nie bytby to wstyd ogromny w catym sSrodowisku
akademickim?

Z drugiej strony kazdy chciatby sie chetpi¢ tym, ze najlepiej
sprzedat samochdd albo mieszkanie. Tu oczywiscie jestesmy mistrzami.

Rozwdj handlu bazarowego, handlu granicznego, mrowek (przenoszgcych mate ilosci
towaru przez granice dawniej) etc. pokazuje, ze jesteSmy w epoce zmian. Wiele oséb juz

5 Korneli Szlegel/Schlegel, (1819-1870), polski malarz scen historycznych, rodzajowych, portretéw oraz
pejzazy

6 Prof. Dr. Hans Christian Weis, Verkaufsgesprachfiihrung, Friedrich Ki8ehl Verlag, GmbH, Ludwigshafen
1992, ISBN 3 470 44772 1, (Tytut: Prowadzenie rozmowy handlowej). oraz

Prof. Dr. Hans Christian Weis, Verkauf, Friedrich Ki8ehl Verlag, GmbH, 4.AuflageLudwigshafen 1995, ISBN
347042494 2 (Tytut: Sprzedaz)
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Jakie sg polskie kulturowe i psychiczne ograniczenia w sprzedazy?

praktycznie zajmuje sie sprzedazg na co dzien, ale nasze przekonania kulturowe jeszcze
nie nadazajg za szybkim tempem zachodzgcych zmian.

Przez wiele lat nie bylo nawet stdw sprzedaz i kupno w naszym stowniku. Lata
komunistycznego raju w socjalistycznym wydaniu wymazaty te pojecia z stownika na
kilkadziesigt lat. Opylié, rzucié na rynek, wypchngé, zby¢ - to byly synonimy sprzedazy.
Zdoby¢, zorganizowa, zatatwic, wystaé, wygrzebacé - to byty synonimy kupna.

Dzisiejsza rzeczywistos¢ powoli staje sie inna. Nie ma miejsca dla pracy ,,stagd do 16.00”
przy biurku. Ogtoszenia o prace dotyczg najczesciej takich zawodow jak:
e o e e e asystentds. klientéw,
o e account manager,
7217 ofert pracy
peme e salesrepresentant,
e reprezentant handlowy,

wowosé  Cheesz by¢ pelecany odpowiednim pracodawcom? Wiz profil » [ m e n ed Ze r kI |e nta ,

e doradca klienta,

e konsultant,

e specjalista ds.sprzedazy

e specjalista ds. kontaktu z klientem,

e specjalista ds. komunikowania z klientem etc...

Jakkolwiek by nie patrze¢ na problem, to wyglada to tak: poszukiwany jest zwykty
sprzedawca, ktéry ma zdobywaé i odwiedzaé klientéw. Zeby sie lepiej czut, to nie
powiemy mu, ze jest sprzedawca. Dostanie mylgcy oczy tytut. Ale rozliczany bedzie
brutalnie ze sprzedazy, i tyle.

Anegdotycznie moge to podsumowacé autentycznym przezyciem. Kiedys$, nadwczas w
Berlin West, czyli za czasow dwodch panstw niemieckich, mieszkatem w Berlinie
Zachodnim. Rekrutowatem do pracy w ubezpieczeniach. Moim rozmdéwca byt tzw. ,,Polski
Niemiec na papierach”. Byli to ludzie, ktérzy mieli tzw. pochodzenie niemieckie. Zostawali
naturalizowani czyli otrzymywali obywatelstwo niemieckie i prawa obywatelskie.
Najczesciej nie znali zbyt dobrze jezyka niemieckiego, ale za to juz po kilku miesigcach
zdazyli ,,zapomniec” jezyk polski. Odbytem ciekawg rozmowe rekrutacyjng w mieszanym
slangu polsko-niemiecko-$lgskim:

- Kim Pan jest z zawodu?

- Jo jest manager.

- A co trzeba robic¢ aby by¢ menedzerem?

- No, Staubsauger verkaufen. (Sprzedawac odkurzacze!!!)

Mysle, ze powyzsze rozwazania dobitnie pokazujg, jak bardzo nie kochamy sprzedazy i
sprzedawcow. Przyjrzymy sie bardziej naszym ukrytym przekonaniom dotyczacym

12
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Jakie sg polskie kulturowe i psychiczne ograniczenia w sprzedazy?

sprzedazy szukajgc ukrytych wzorow kulturowych, ktére wptywajg na nasze zachowania i
przekonania. .

Popatrzmy jeszcze na zagadnienie z poziomu ,panstwowego”. Kiedy przytrafia sie jakis
problem — jako pierwsze rozwigzanie zawsze pojawia sie w Polsce zakaz sprzedazy.

Najdobitniejszym tego przyktadem jest Swieto Niepodlegtosci.
To typowo zasciankowe, ksenofobiczne polskie myslenie. W

wielu krajach swieta narodowe to festiwal, jarmark, odpust,

Listopada /

sprzedawcy, kramy, zabawa, handel i rado$é. Ale nie u nas,
Swigto \  Zakaz sprzedazy, ponure marsze, bogobojne piesni i potworny
W\ smutek z okazji odzyskanej niepodlegtosci. .

Zakaz sprzedazy dotyczy pod karg oczywiscie wielkich
jednostek handlowych i ma swodj gltebokie uzasadnienie. Otéz panstwo nasze dba o
kasjerki i ekspedientki. To przeciez Matki Polki, ktére w $wieta chca sie cieszy¢ swoimi
rodzinami i zastugujg na to, aby z nimi byé. Muszg bowiem wypetniaé¢ obowigzki Matek
Polek. Oczywiscie istnieje tez kategoria Polek, ktore nie sg matkami i zonami, nie musza
sie cieszy¢ rodzing i nie powinny wypetnia¢ zadnych rodzinnych obowigzkdéw. Zakaz pracy
w Swieta nie dotyczy policjantek, konduktorek, pan na stacjach benzynowych,
dziennikarek, prezenterek, lektorek w Radio i TV, kelnerek, recepcjonistek, kucharek,
sprzataczek, salowych, lekarek. Te kobiety z pewnoscig nie zastugujg na to aby jako Matki
Polki i zony by¢ w domu z rodzinami. tatwo chyba zauwazy¢, ze nie wykonujg zawoddéw
zwigzanych ze sprzedaza. Jak wida¢ hucpa polityczna zorganizowana zostata tylko po to
aby w swietle prawa szerzy¢ nienawisé do sprzedazy. Nie o Matki Polki kasjerki tu przeciez
chodzi, ale oto aby wtasciciele wielkopowierzchniowego handlu nie mogli sprzedawaé. |
o nic wiecej. Nie ma bowiem zadnego
uzasadnienia, aby  wyodrebniaé
kasjerki jako jedyne Matki Polski z

. - . -
innych grup zawodowych. Na dodatek o*mcm

ol ’1‘.6}7531
zamiast politycznej hucpy moina w

/

Sklep kolonialny Wojciecha Cejrowskiego

prosty sposob sprawdzic czy Polacy tak

W NIEDZIELE I SWIETA NIECZYNNE zarzadzenie Pana Boga nr 3 (Ksiega Wyjscia
rozdzial 20. wersy 8-11 oraz Ksiega Powtérzonego Prawa rozdzial 5. wersy 12-15.)

bardzo chcg siedzie¢ w domu i ponuro
Swietowac, czy tez woleliby w swieta
robi¢ zakupy. Jesli nie bedzie

sprzedazy, w galeriach handlowych —
supermarkety same zamkng swoje drzwi w swieta. Bo w normalnym $wiecie nikt nie
bedzie doktada¢ do interesu. Ale jak na razie zawsze jaka$ partia pod pozorng ochrong
interesdw kobiet zbija swoj kapitat polityczny szerzac nienawis¢ do sprzedazy.
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Jakie sg polskie kulturowe i psychiczne ograniczenia w sprzedazy?

Jedyne panstwo, ktére konsekwentnie umiera w catosci na
cotygodniowe $wieto to jak wiadomo Izrael w jego
ortodoksyjnych czesciach. Jest to ze wzgledéw ideologiczno-
religijnych.

Ale w odrdznieniu od Polski, w pozostate dni oni kochajg
sprzedawac ...

Podsumowanie:

e Kultura polska nie szanuje sprzedazy jako spotecznego
dziatania.

¢ Nie ma utartych wzordw.

e Sprzedaz jest niechciana.

e Politycy, gdy tylko mogg, zakazujg sprzedazy pod réznymi
ideologicznymi ptaszczykami.

e Polacy nie majg dobrej tradycji sprzedazowej.

e Zrédtostéw ma raczej negatywne konotacje.

e W okreslonym kontekscie sprzedaz kojarzy sie z odstepstwem od idei a nawet
zdradg
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Jakie sg polskie kulturowe i psychiczne ograniczenia w sprzedazy?

Czesc ||

Dlaczego
narodowy wzor sprzedazy pokazujg
Czterej pancerni i pies?

Spis Tresci
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Jakie sg polskie kulturowe i psychiczne ograniczenia w sprzedazy?

Pomysl, porozmawiaj z innymi...

Czy miates kiedys wrazenie, ze sprzedawca zmusza do
?
e @ kupna-

. e Czy zdarzyto sie mie¢ problemy z reklamacjami?
e (Czy miate$ wrazenie zamieszania?

e Czy czytates kiedykolwiek bardzo uprzejmy dla nabywcy napis:
Po odejsciu od kasy reklamacji nie uwzglednia sie?
e (zy styszates kiedys powiedzenie , Widziaty gaty co braty”
e (Czy miate$ wrazenie niezrecznej sytuacji w sprzedazy bezposrednie;j?

Telewizja z reguty wywiera ogromny wptyw na zycie spoteczenstwa. Ubieramy sie jak
aktorki, pijamy te trunki co bohaterowie, powtarzamy stynne dialogi. Teksty trafiajg do
reklamy, cytowane sg przez politykéw. W trakcie spotkan prywatnych (u cioci na
imieninach) warto sie pochwali¢ znanym dialogiem filmowym lub telewizyjnym ...

, Najwiekszy wptyw na nasze rozumienie
&3( T sprzedazy miat popularny serial ,Czterej
Ay 5 pancerni i pies.”” Prawda to smutna i
ponura niestety. W serialu o czterech
sympatycznych czotgistach i jednym psie
wypracowana zostata definicja sprzedazy.

Jest to bodajze jedyna, najkrotsza,
] najprostsza, a na dodatek obowigzujgca w
““5 polsce do dzi$ definicja sprzedazy.

- Machniom?

- Eeee!

- Nu!, Machniom!
- Machniom!

- Eeeee...

To scena, w ktérej Gustlik i Grigorij majg zamienié sie zabawkami. Grigorij nie chce, Gustlik
nalega, po transakcji Grigorij otrzymuje zywg zabe... Dialog pokazuje jak do dzisiaj
wiekszos¢ spoteczenstwa w naszym kraju mysli o sprzedazy. Jedli blizej przyjrzymy sie tej
definicji to mozemy zauwazyé nastepujgce cechy i zatozenia:

1/ Sytuacja jest w zasadzie troche przymusowa.

7 Czterej pancerni i pies, kultowy serial telewizyjny TVP 1966—1970, rezyser Konrad Natecki, scenariusz
Janusz Przymanowski na podstawie ksigzki o tym samym tytule. Film pokazuje przygody zatogi Czotgu
Rudy i psa Szarika w trakcie Il wojny Swiatowe;j
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Jakie sg polskie kulturowe i psychiczne ograniczenia w sprzedazy?

Trudno i gtupio jest sie wycofac bo sie narazamy na wstyd. Ale tak naprawde, to wcale nie
chcemy w zadnej transakcji handlowe] uczestniczy¢. Odbieramy jg bowiem zawsze jako
pewien rodzaj sztucznego przymusu..

2/ Jeden i drugi bioracy udziat nie bardzo wie co nabedzie.

Nie ma bowiem utartych wzoréw zachowani sprzedazowego. Nie ma zwyczajowych
zwrotéw ani stéw. Nie bardzo wiadomo jak sie zachowac i jak reagowacé. Nie ma stow
otwierajgcych sprzedaz ani stdw jg zamykajgcych. W pokerze jest jasne — wchodze,
wstrzymuje sie, sprawdzam. Role jasne i rozdane. W rozmowie handlowej niestety nie.

3/ Jeden i drugi bioracy udziat ma zamiar oszukaé przeciwnika.

Oczywiscie ten co sprzedaje — musi co$ chowac i zatajaé, inaczej by nie sprzedawat. Gdzies
istnieje przekonanie, ze sprzedaje sie nie dlatego, ze potrzebuje sie innych rzeczy.
Sprzedaje sie dlatego, ze sie zepsuto, nie nadaje sie za bardzo do uzytku i chcemy komus
to wecisngé. Nie wiemy nigdy tak do konca co kupujemy. Gdy kupujemy uzywany
samochdd —to jasne, ze wiasciciel chce nam co$ wcisngd i zataic.

4/ Jeden i drugi bioracy udziat czuje sie po wszystkim oszukany.

To jasne, ze za tanio sprzedaliSmy oraz, ze za drogo kupiliémy. Zawsze potem mozna
ponarzekaé. Gdybym znat jeszcze te ceny. Bo gdybym wiedziat za ile sprzedajg gdzie
indziej... Transakcja handlowa nie jest zamiang pieniedzy na potrzebny towar. To raczej
tut szczescia, cos sie przytrafia , jak Slepej kurze ziarno”. Albo sie udato, albo pech...

5/ Po odejsciu od kasy reklamacji nie uwzglednia sie.

. To oczywiste, ze sprzedawca nie odpowiada za ukryte
PO ODEJSCIU wady. Szczegélnie wtedy, gdy sam te wady

OD KASY spowodowat i skrzetnie ukryt. Wykrecone czesci z
samochodu, ukryte szkody, nieoryginalne podrébki —
REKLAMACJI jesli kupujacy tego nie zauwazyt to jego pech. Jak

NIE UWZGLEDMA S|E zapfacit — to ,widziaty gaty co braty” Nie odzyska

zadnego czesciowego zwrotu za ukryte wady.

Bardzo czesto dzisiaj sprzedaz odbywa sie u klient w domu. Zwtaszcza wtedy jest to czesty
przypadek, gdy produkt jest rozprowadzany w systemie MLM — Multi Level Marketingu.

Co tak najczesciej potocznie myslg Klienci o sprzedawcy MLM?
e Jak juz przyjdzie to co$ wcisnie.
e Nie wiadomo co to do korica jest.
e Na pewno i tak oszuka.
e Bedzie naciska¢ na kupno.
e Sprzedaje, po to tylko zeby zarobic.
(Tak jakby gdziekolwiek na swiecie istniata sprzedaz, na ktérej nie ma sie zarabiac.)
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Jakie sg polskie kulturowe i psychiczne ograniczenia w sprzedazy?

Jak juz pisatem, sprzedaz nie jest w naszym kraju uwazana za cos$ szczegdlnie
wartosciowego. W spotecznym odczuciu wyglada to mniej wiecej tak:

Oszukiwanie Nacigganie

v\ / Wciskanie
Wyciaganie < Sprzedaz
pienigdzy / Przerabianie

Zarabianie na
nieSwiadomym Ogtupianie

Omamianie

Z jakiego powodu tak jest? Jak wspominatem wczesniej to konsekwencja powojennego
okresu rozwoju i brak kultury sprzedazy. W ciggu 50 lat gospodarki centralnie sterowanej
wyksztatcity sie pewne nawyki w spoteczenstwie. Brak wolnego handlu powodowat
ciggty brak towaru. Dlatego nie byto w spotecznym uzyciu stowa , kupi¢” tylko stynne
zamienniki: ,zatatwié”, ,zdoby¢”, ,zorganizowad”, ,,wystac¢”. Ostatnie 20 lat rozwoju nie
zmienito jeszcze catkiem wzordéw spotecznego myslenie. Pierwszych kilka lat , dzikiego”
kapitalizmu rozwineto na dodatek szczegdlnie synonimy stowa sprzedaé. Mamy: ,,opyli¢”,
,przycigc¢”, ,rozprowadzi¢”, ,,dowali¢” , ,rzuci¢” etc.

F o

. T o Ale warto przypomnieé, ze sprzedaz odbywata sie z
burty Zuka (to taki dawny samochdd dostawczy). |
nie miato to znaczenia czy chodzito o proszek do
prania, jogurty czy wideo rekordery.

W krajach o rozwinietej gospodarce rynkowej od

ponad 100 lat istniejg natomiast juz okreslone wzory
sprzedazy. Poswieca sie réwniez refleksjom o sprzedazy wiele czasu poniewaz struktura
wytwarzania dochodéw w wiekszej czesci zalezna jest od ustug niz od produkgji.

| co z tego wynika? Bardzo wiele. Mianowicie to, ze sprzedawcy bezposredni, agenci
ubezpieczeniowi, konsultanci, doradcy - tworzg nowe wzory spotecznych zachowan.

Sprzedawcy bezposredni tworzg nowa kulture sprzedazy w Polsce.

18
Spis Tresci



Jakie sg polskie kulturowe i psychiczne ograniczenia w sprzedazy?

Przede wszystkim dlatego, ze oferuja nowe produkty na rynku. Od produktéw
zdrowotnych, suplementéw, poprzez kosmetyki, ubezpieczenia, chemie uzytkowa az do
edukacji zwigzanej z wtasciwym korzystaniem z produktu.

W przypadku ubezpieczernn sprzedaz produktu
abstrakcyjnego to najwyzsza forma sprzedazy. Ci
ktdrzy to potrafig - to najlepsi sprzedawcy Swiata
—créme de la creme sprzedawcow.

W moim rozumieniu sprzedaz to przede

wszystkim nie jednorazowy akt lecz proces. A
kazdy proces po pierwsze wymaga czasu, a po drugie ma wiasne reguty, ktére nim rzadza.
O tym, ze rozmowa handlowa ma rézne etapy i fazy — wiemy wszyscy. Z moich obserwacji
wynika, ze sprzedaz dowolnego produktu wymaga przede wszystkim nastepujgcych
czynnosci:

1/ nawigzania kontaktu psychicznego

2/ podtrzymania kontaktu psychicznego
3/ pogtebienia kontaktu psychicznego

4/ uatrakcyjnienia kontaktu psychicznego

Jesli uda sie nam zrealizowad te wszystkie etapy w trakcie sprzedazy — efekty sg oczywiste.
Jesli do tego dochodzi jako$¢ obstugi — to jest to ideatem rynkowym dla wszystkich. To
pewnego rodzaju spoteczny wzdr, na ktdory mogg orientowac sie firmy i sprzedawcy.
Oczywiscie wymienione podpunkty wymagajg gtebokiego powigzania z proponowanym
produktem.

Jesli takie powigzanie istnieje — sprzedaz jest perfekcyjna.
Bardzo czesto jednak chodzi tylko o realizacje tzw. targetow za wszelkg cene.
Sprzedawcdéw mozna wymieniaé, byle tylko obrét wzrastat...
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Jakie sg polskie kulturowe i psychiczne ograniczenia w sprzedazy?

Podsumowanie:

° Uwazamy, ze sprzedaz jest troche przymusowym
dziataniem.

. Sprzedawca /agent /konsultant zmusza najczesciej do
kupna.

e Wiemy dobrze, ze fatwo byé oszukanym i trudno odzyska¢ pienigdze po sprzedazy.

e Nie postrzegamy sprzedazy jako efektu nawigzania kontaktu psychicznego, ktéry
nalezy pielegnowac tak, aby umozliwiat sprzedaz.

e Pojmujemy sprzedaz raczej jako wymiane towarowo pieniezna...
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Czesc |l

Jak polska wolnos$¢ przeszkadza
w sprzedazy?

Spis Tresci
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Jakie sg polskie kulturowe i psychiczne ograniczenia w sprzedazy?

Pomysl, porozmawiaj z innymi...

[l

e Czy przezyte$ kiedys negatywng reakcje na oferte?

- " e Czy ustyszate$ kiedy$ odpowiedz - ,Co mnie to obchodzi?
q P e Czy ustyszates kiedys:-,Jak bede potrzebowat to sam sobie
znajde?”

e (Czy widziates kiedys klienta reagujgcego agresywnie?
e (Czy ktos$ kiedys wysmiat twdj produkt i oferte?

Szkoda kwiatéw ktore wiedng w ustroni
Gdy nikt nie zna ich ksztattow i woni
A.Asnyk

Sprzedaz w takze i w naszym kraju zaczyna jednak odgrywac coraz wiekszg i bardziej
znaczacyg role. Wspodtczesne spoteczenstwa generujg wiekszg czesé dochodu z ustug niz
produkcji. Ta prawda widoczna jest gotym okiem réwniez w Polsce. Znaczenie marketingu,
promocji, prezentacji towaru i technik sprzedazy rosnie. Problem lezy jedynie w tym, ze
nie ma aprobowanych spotecznie wzoréw sprzedazowych. Ogdlnie we wszystkich
branzach wiadomo, ze nalezy sprzedawac. Pozostaje pytanie jak? Szefowie sprzedazy i
marketingu wiedza, ze trzeba sprosta¢ wymogom rynku i by¢ kreatywnym w swoich
dziataniach. Sity sprzedazy pytajg zawsze jak to ma by¢ zrobione? llo$¢é firm zachodnich na
rynku polskim wzrasta — nic tez dziwnego, ze naturalng drogg importujg one swoje
sposoby dziatania i przektadajg je na polski rynek. Z drugiej strony literatura dotyczaca
sprzedazy jest bardzo bogata i mamy wiele pozycji na rynku.

Nie ma bogatej polskiej literatury sprzedazowej, sg ttumaczenia w duzej ilosci.
Przektady wnoszg zawsze jako domysing wartos¢ tto kulturowe kraju, z ktérego pochodza.

Zarowno jezyk jak i obyczaje spoteczne i kulturowe sg naturalnym odniesieniem do
opisywanych praktyk sprzedazowych. Domyslne tto jakim jest kultura danego kraju jest

oczywiste.

Dla lepszego zrozumienia — prosty przyktad.

Agent 007 czyli James Bond zawsze dziata na czes¢ lJej

OnER
MAIESIVS
.\H RET SERVICE

MAESTE

Krolewskiej Mosci, podczas gdy agenci KGB zawsze dziatajg dla idei
komunizmu. Podobnie w literaturze dotyczacej sprzedazy

pojawiajg sie domyslne wartosci i zatozenia z danego kregu
kulturowego. Najczesciej te podstawowe domyslne zatozenia

innych kultur majg sie do polskiej tak jak cheé¢ James’a Bonda do
dziatan na cze$¢ sowieckiego komunizmu.
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Sprzedaz nie ma wtasnych wzoréw postepowania.

W przypadku sprzedazy nie ma tak utartych i aprobowanych spotecznie wzordéw
zachowan jak w innych sytuacjach. Wiemy jako
spoteczenstwo jak ztozy¢ komus kondolencje, jak sie
przywita¢, jak uczestniczy¢ w religiinym obrzadku, jak
gratulowac sukcesu, jak dziekowaé. | mimo, iz tego nie uczy
sie w szkole, wiadomo, ze kondolencje sktadamy sSciszonym

gtosem jeste$Smy ubrani w stonowany sposéb lub na ciemno,
wypada objgé lub pocatowaé osobe w reke lub policzek. Chociaz nie ma spisanej instrukgji
sktadania kondolencji w Polce — to jednak doktadnie wiadomo jak postgpic.
W przypadku sprzedazy jest inaczej. Generalnie nie wiemy jak
umawiac sie z klientem, jak go akwirowaé, jak do niego
dzwoni¢ ani jak sprzedawac. Po prezentacji towaru nastepuje
ktopotliwe milczenie i nie wiadomo jak ze sobg postepowac.
Akceptujemy podziekowania i nekrologi w gazetach, drazni

nas reklama, a zwtaszcza w Specjalisci od
marketingu, PR, sprzedazy, handlu — strzegg tajemnic swego sukcesu jak kaptani w
starozytnym Egipcie. Szanujacy sie socjolog, psycholog czy ekonomista w naszym kraju
nie zamierza bruka¢ swego imienia zwyklym podrecznikiem do sprzedazy. Jesli
wypowiada sie to zgtebia zawite tajemnice duszy ludzkiej lub skomplikowane reguty
handlu miedzynarodowego. Brakuje nam natomiast zwyktych ksigzek opisujacych
codziennos¢ sprzedawcy. | wiekszos¢ spoteczenistwa czuje sprzedaz jako weciskanie,
oszukiwanie, omamianie, wycigganie pieniedzy.

Najczesciej stosowany zapoiyczony wzor sprzedazowy to anglo-amerykanski
,ofertyzm”

Wyttumaczenie na czym polega , ofertyzm” (neologizm wtasny
a.f) wymaga skupienia uwagi na kilku watkach na raz.
Podstawg ofertyzmu jest wzor kulturowy ptynacy z akceptacji
jednej z  najwazniejszych  wartosci  spoteczenstwa
amerykanskiego jakg jest szeroko pojmowana wolnosé.
Wolnos¢ jest réwniez jedng z najwazniejszych wartosci
spoteczenstwa polskiego. Rdznica polega (z grubsza rzecz
biorgc) na tym, ze w amerykanskim spoteczenstwie wolnos¢
sie posiada i konsumuje, w polskim natomiast marzy o niej lub
o nig walczy. Przejawem konsumpcji wolnosci jest prawo
wolnego wyboru i co szalenie istothe — powszechna

Swiadomosc¢ konsekwencji wtasnego wyboru.
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Jakie sg polskie kulturowe i psychiczne ograniczenia w sprzedazy?

W Polsce o ile wszyscy chcg wybiera¢ wedtug wtasnego
widzimisie -to konsekwencje wyboru sg jeszcze stosunkowo
odlegte od powszechnego stanu $wiadomosci spotecznej.

»Zrobie co zechce, a potem to mi moga...”® - to zdanie kazdy juz
pewnie styszat w zyciu wiele razy.

Albo - ,,nie obchodzi mnie co potem bedzie”

Bardzo czesto tez jest uzywane okreslenie wskazujace zaréwno

na aspekty grawitacji ziemskiej, jak i ruch wahadtowy — brzmi
ono bowiem ,,wisi mi” lub ,,wisi mi i dynda”.

Mozna by sie dfugo zastanawiac jaki zwigzek ze sprzedaza czegokolwiek ma grawitacja i
ruch wahadtowy. Ja jako§ mimo refleksji do zadnych konstruktywnych wnioskéw raczej
nie doszedtem.

Problem lezy bowiem w odrzuceniu odpowiedzialnosci za konsekwencje wtasnego
wyboru. Innymi stowy:

e Amerykanin moéwi i czuje ,,wybieram i stoje murem za swoim wyborem, jestem
tego swiadom, ciesze sie i wytrwam przy moim wyborze”

e Polak natomiast moéwi: ,,Wybieram bez wiekszego uzasadnienia, pod wptywem
emocji i juz w ogodle nie mysle o zadnych konsekwencjach mojego wyboru.
Przyjmuje tu raczej postawe upartego dziecka niz racjonalnej osoby
odpowiadajacej za swoje wybory.”

Ta zasadnicza réznica ma wptyw na caty proces sprzedazy. Jezeli przyjmiemy, ze sprzedaz
jest transakcjg, podczas ktérej zachodzi proces komunikowania, to mozna to w
uproszczeniu przedstawic nastepujgco:

8 Na zdjeciu Na zdjeciu Wiadystaw Kozakiewicz ze stynnym gestem - mogg mi ... na Letnich Igrzyskach
Olimpijskich w Moskwie w 1980 r., ktéry pokazat wygwizdujacej go radzieckiej publicznosci po skoku na
wysokos¢ 5,78 m gwarantujgcego ztoty medal olimpijski i nowy rekord Swiata.

Zdjecie Kozakiewicza byto w prasie na catym swiecie (poza PRL i ZSRR). Ambasador ZSRR w PRL Borys
Aristow domagat sie odebrania Polakowi medalu, uniewaznienia rekordu oraz dozywotniej dyskwalifikacji za
obraze narodu radzieckiego. Polskie wtadze sprytnie ttumaczyty gest skurczem miesnia tyczkarza, ktéry miat
by¢ spowodowany sporym wysitkiem. Kolejne ttumaczenie méwito, ze gest ten pokazywat pokonanie tyczki,
inne, ze w ten sposdb Kozakiewicz okazat radosc¢. (Wikipedia)
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Sprzedawca Klient
To jest produkt... Dziekuje za szanse

dokonania wyboru ...
[ ]

L

Nadawca = Przekaz = Odbiorca

W ogélnie dostepnych na rynku podrecznikach sprzedazy wzorowanych na anglo-
amerykanskich sposobach sprzedazy i obstugi klienta wieksza cze$¢ poswiecona jest
zawsze komponowaniu i sktadaniu dobrej oferty. Jezeli ta oferta jest wtasciwie ztozona,
to klient cieszy sie i ... kupuje. Stres zwigzany z odrzuceniem lub brakiem akceptacji, dtugie
zastanawianie sie etc. —nie istnieje, a z kart ksigzek przebija ogromny optymizm odbierany
czasem u nas jako sztuczny.

Z jakiego powodu tak jest?
Powodem jest wtasnie 6w wzor kulturowy zwigzany z prawem wolnego wyboru. Sam fakt
ztozenia oferty umozliwia Klientowi zachowanie zgodne z ogdlnie funkcjonujgcym
wzorem — daje szanse wolnego wyboru. Niezaleznie od decyzji wyglada to nastepujaco:
e Pozytywnie - Biore!!!
(A zatem dziekuje Ci Oferencie, ze umozliwites mi wybor czegos dobrego i
korzystnego dla mnie)

e Negatywnie - Nie chce!ll
(A zatem dziekuje, ze date$s mi szanse wolnego wyboru i mozliwos¢ swiadomego
odrzucenia tego, co nie jest mi potrzebne)
Sprzedawca Klient

To jest produkt... Dziekuje za szanse
dokonania wyboru ...

A

Nadawca Przekaz > Odbiorca
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Istniejgcy amerykanski wzor sprzedazowy oparty na ofercie mozna opisac nastepujgco:

»Albo powiem Ci,, TAK”, albo ,NIE”.

W kazdym razie dziekuje Ci za to co proponujesz, bo dajesz mi kolejnqg szanse wolnego
wyboru w moim zyciu. Wolny wybdr jest dla mnie istotny. Z kazdym wyborem wigze sie
moja decyzja, a to wzmacnia mojq osobowosc¢”

W Europie ten wzdr nie funkcjonuje tak samo.
Szczegodlnie w Polsce z naleciatosciami kultury
sarmackiej nie jest to takie proste.
Podejmowanie decyzji i wybor jest w Swiecie
kultury anglo-amerykanskiej wartoscia. I'm

the boss — to swiadectwo takiej postawy. Ja

decyduje i ja wybieram.

— W Europie dziedzictwo sympatycznego

. egzystencjalizmu widoczne jest jednak bardzo w
‘ glowach klientéw i kontrahentéw handlowych.
Wolny wybdr jest przekledstwem, jak pisat Sartre?, i
dlatego trzeba sie powaznie zastanowic!!!
Die Qual der Wahl! Meki wyboru - jak mawiajg
Niemcy. Cokolwiek nie wybierzesz -itak bedzie Zle.

U nas w kulturze sarmackiej problem czy dobrze wybratem rozszerzony jest jeszcze
dodatkowo o nastepny - ,,A co powiedzg ludzie?”. Czyli nie daj Boze popetnié btad - bo to
wielki wstyd. A zatem wybdr nie jest ani fatwy ani pozadany. Trzeba przed nim uciec — ale
jednoczesnie zachowac¢ twarz i pokazaé ,kto tu rzadzi”. Najlepiej do tego celu pasuje
kaprysna niefrasobliwos¢. ,,Co mnie tam obchodzi to co mi proponujesz”, , Nie interesuje
mnie to”, ,Jak bede potrzebowat to sam znajde”, ,Gdyby byto dobre, nie trzeba bytoby
sprzedawaé, bo ludzie sami by kupowali”. Takich odpowiedzi znasz zapewne mndstwo i z
pewnoscig styszates$ je nie raz.

9 Jean-Paul Charles Aymard Sartre, ur. 21.06.1905, Paryz, Francja, zm. 15.04.1980, Paryz, Francja, francuski
powiesciopisarz, dramaturg, eseista i filozof francuski, twdrca egzystencjalizmu, Laureat Nagrody Nobla w
dziedzinie literatury za rok 1964
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Pierwszy wariant polskiego wzoru sprzedazy wyglada nastepujaco:

Sprzedawca Klient
To jest produkt... Nie chce konsekwencji
mojego wyboru, ponadto

boje sie co ludzie powiedzg
dlatego udam, ze mnie to nie
interesuje ...

4

Nadawca ':> Przekaz ':> Odbiorca

Kulturowych uwarunkowan sprzedazy jest jednak wiecej. Ameryka aprobuje towar
podsuniety pod nos, nam sprawia rados¢ rzecz zdobyta z trudem. Jak pamietamy jeszcze
przed kilkunastu laty w stowniku potocznie uzywanych wyrazen nie istniato stowo naby¢
lub kupié. Zamiast tego istniaty okreslenia typu: zorganizowac, zatatwi¢, zdobyé,
wychodzi¢, wystaé etc. Cechg wspdlng tych wszystkich wyrazen jest podkreslanie silnej
aktywnej roli Nabywcy, czyli Klienta w procesie kupowania towaru. Nie istnieje tez w
szerokiej $Swiadomosci konsumenckiej wzér sprzedazy wysytkowej towaréw normalnych
(w odréznieniu od ,cudownych, wspaniatych i zmieniajacych zycie” do niczego nie
przydatnych bubli oferowanych czesto tg drogg). Dlatego tez gteboko w $wiadomosci
klienta zakodowany jest inny wzér zachowania — ten, ktdry znajg np. sprzedawcy z Multi
Level Marketingu. Klient wcale sie nie cieszy z oferty, a juz tym bardziej z mozliwosci
nabycia czego$ istotnego i dokonania jednego z wainych wybordéw Zzyciowych. Np.
dotyczacego ubezpieczen, albo suplementowania w mikroelementy lub diety, albo
nabycia nieszkodliwych dla alergika kosmetykdéw. Raczej jest nastawiony nieufnie do
Sprzedawcy.

Reakcje klienta mozna opisa¢ nastepujaco:

e Przed podjeciem decyzji nalezy sie zastanowic!
e Jezeli to takie dobre to musze sie zastanowic!

e Na razie sie obywatem bez ciebie i twojego produktu, tzn. bez twojej polisy
na zycie, twoich filtrow do wody, twoich suplementéw, twojego
odkurzacza, twojej maszynki kuchennej, twoich energooszczednych
garnkow

e Na wszelki wypadek udam, ze musze skonsultowaé, np. ze szwagrem
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e Jak przychodzisz do mnie do domu i sprzedajesz to pewnie to jakis ,kit”!
e Wymuszasz na mnie decyzje na ktérg nie mam ochoty!
e Ty chcesz na tym tylko zarobi¢

e Po co mito, sam potrafie lepiej etc.

Takie wypowiedzi mozna mnozy¢, kazdy kto sprzedawat cokolwiek u klienta doktadnie je
zna. W odrdznieniu od amerykanskiego wzoru:
»Dziekuje ci za dobrg porade”

nasz polsko-sarmacki wzér mozemy okresli¢ nastepujaco:
»Ja sam wiem co dobre i nie bedziesz mnie zmuszat do zadnych decyzji”

Drugi wariant polskiego wzoru sprzedazy:

Jakby to byto
dobre
to sam bym to
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Jakie sg polskie kulturowe i psychiczne ograniczenia w sprzedazy?

Wariantow takich moze by¢ wiecej, to tylko kwestia przywotania typowych sytuacji
sprzedazowych w réznych systemach MLM. A oto jeszcze kilka prawd, ktdre sg oczywiste
dla sprzedawcoéw w Polsce:

e Konsumenci z kregu kultury anglo-amerykanskiej na co dzien majg optymizm i
podziw, my mamy pesymizm i sceptycyzm

e Cztowiek z tamtego kregu uwaza odezwanie do niego nawet z reklamg za wzbogacenie
- my w Polsce za zawracanie gtowy.

e Klient z zachodu uwaza propozycje za co$ dobrego — my za naruszanie sSwietego
spokoju

e Zardb i daj zarobi¢ innym, pozwdl innym zy¢ wystepuje w Polsce pod postacig - inni
nie bedg na mnie zarabiac

e Posrednik jest rozumiany jako ten, ktdory pomaga fatwo dotrze¢ do wiasciwego
towaru. U nas jak ten co zdziera z nas pienigdze chociaz ma takie same lub nizsze ceny.
A juz zwtaszcza posrednik w nieruchomosciach bierze za nic — bo tylko za to, ze wie
kto chce sprzedac....

e Zamiast akceptacji dziatan sprzedawcéw, posrednikéw czy tez specjalistow od
reklamy kwitnie nastawienie na porédwnanie i wspétzawodnictwo - ja tez bym tak
potrafit.

e Zamiast pozytywnej krytyki — to mozna zrobi¢ lepiej w taki sposéb  mamy
krytykanctwo — to jest Zle!

Takie przyktady mozna mnozy¢.

Wszystkie one wskazujg na mechaniczne przenoszenie innego kontekstu kulturowego na
rodzimy rynek. | jak wida¢ wiele transakcji musi byé jeszcze dokonanych, zanim nastgpia
gtebsze zmiany w podstawowym kontekscie kultury polskiej. Wida¢ to takze w trakcie
szkolen. Gdy trener pokazuje nowe techniki i metody amerykanska grupa dyskutuje nad
tym —jak na tym jak najwiecej zarobic i najlepiej wykorzysta¢ w biznesie. Polscy uczestnicy
majg zazwyczaj zupetnie inny problem. Swojg kreatywno$é, inteligencje i spryt
wykorzystujg zazwyczaj tylko w jednym kierunku.

Jak tu udowodnic trenerowi, ze nie ma racji ...
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Podsumowanie:

e Poniewaz nie ma polskich podrecznikéw do
sprzedazy, wiekszo$¢ sprzedawcéw korzysta z
przettumaczonych amerykanskich.

o Wiekszos$¢ nie uswiadamia sobie, ze podreczniki takie

odnoszg sie do kontekstu kulturowego, ktoéry jest
inny.

e Ztozenie dobrej oferty budzi zachwyt w Ameryce, a w Polsce wzruszenie ramion.

e Przyczyna lezy w koncepcji wolnosci. Amerykanin cieszy sie z kazdego wolnego
wyboru, bo swiadomie ponosi jego konsekwencje.

e Polak Sarmata oferte traktuje jako przymus zajecia sie czyms, a poniewaz nie lubi
konsekwencji wobec siebie — aby pokazac niezalezno$¢ — odrzuca oferte.
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Czes¢ IV

,Dlaczego”
nie mozna mowic
,dlaczego?”

Spis Tresci
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Pomysl, porozmawiaj z innymi...

—— o Czy styszates kiedys na pytanie ,,Dlaczego?” ,,nie bo nie”
F‘_ :1 o Czy styszates na pytanie ,Dlaczego?” , bo tak”
q P o Czy styszates na pytanie ,Dlaczego?” ,bo ja tak chce”
o Czy przezytes dialog ,,dlaczego?” — ,dlatego!”

® (Czy ktos$ cie kiedys zapytat -,Dlaczego jestes mity?”

® (zy ktos cie kiedys zapytat — ,Dlaczego odnosisz sukces?”

Jezyki trzeba znac wtedy, kiedy ma sie cos do sprzedania {(...)
Ale kiedy masz zamiar cos kupic, to wszyscy jakos cie rozumiejq
Gabriel Garcia Marquez

Jak wiemy nie ma zbyt wiele rodzimej literatury dotyczgca sprzedazy. Najczesciej mamy
do czynienia z ttumaczeniem pozycji obcojezycznej. W przewazajgcej czesci sg to
podreczniki anglojezyczne. Napisane w tym jezyku - sita faktu, odnoszg sie nie tylko do
kultury swojego kraju ale takze i do semantyki jezyka. Pola znaczeniowe wyrazéw sg tu
szczegolnie istotne, bo to dzieki nim przekazuje sie informacje. | tu tez pojawiaja sie 2

problemy..

Pierwszy jest taki, ze pola semantyczne (czyli te
znaczeniowe) sg w wielu jezykach rézne. Mogg by¢
szersze lub wezsze, pewne znaczenia mogg w ogole
nie wystepowac. Aby to tatwo zrozumie¢ postuzmy
sie przyktadem. W jezyku polskim np. zamek to albo
miejsce gdzie mieszka krél, albo urzadzenie do
zamykania drzwi. W jezyku niemieckim pole

I semantyczne jest takie same. -
Obydwie funkcje —te mieszkalng i te do drzwi obstuguje jedno Jol I ”
stowo Schloss. Ale juz w jezyku francuskim miejsce dla kréla to | %
chdteau, a urzadzenie do drzwi to bloquer. '

|0

Problem drugi jest taki, ze ksigzki ttumaczg specjalisci od jezyka

a nie praktycy lub specjalisci od zagadnienia. Powoduje to poprawne jezykowo
ttumaczenie, ale zatracony bywa czasem sens i istota. Wiedzg o tym organizatorzy
fachowych konferencji. Dlatego czasem zamiast specjalisty od jezyka biorg specjaliste
od zagadnienia znajgcego jezyk i daje to lepsze efekty.

Jest takze przypadek idealny. Wystepuje wtedy gdy jakis zawodowy ttumacz jest przy
okazji pasjonatem danej dziedziny lub praktykiem sprzedazy danego produktu. Ale taka
sytuacja jest zazwyczaj nad wyraz wyjatkowa.
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Jedng z ciekawszych pozycji dotyczaca sprzedazy na rynku polskim
byta ksigzka Franka Bettgeral®, Jak przetrwaé i odnie$¢ sukces w
biznesie”.

Ten sprzedawca ubezpieczen radzi aby w trudnej sytuacji po prostu
szczerze zapytac:

»Dlaczego Pan nie chce kupi¢?”

Porada taka jest czesto udzielana takze przez innych anglojezycznych autorow. Wszyscy
oni rekomendujg aby uzyc¢ tej magicznej formuty. | podajg takze wiele przypadkéw, jak
skutecznie ta metoda dziata. To magiczne pytanie - zdaniem autordéw - pozwala wybrng¢
z kazdej sytuacji, poniewaz w podanych przyktadach pytane osoby dtugo i cierpliwie
wyjasniajg swoj punkt widzenia. Po wyjasnieniu watpliwosci oczywiscie obydwie strony
dochodzg do konkluzji i mogg zakonczy¢ transakcje.

Zaden autor nie opisuje natomiast stynnego dialogu:

- Dlaczego?

- Dlatego!

albo
- Dlaczego?
- Bo nie!

albo
- Dlaczego?
- Dlatego, ze ja tak chce!

Zagtebmy sie w problemy komunikowania. Rozmawiajg 2 doroste osoby.
Rozmawiajg w zrozumiatym dla siebie ojczystym jezyku. Sg sprawne intelektualnie. A wiec
dlaczego tak sie zachowujg? Bo tak? Czy to jest wyjasnienie? A moze zapytajmy z jakiego
powodu tak jest?

10 Frank Bettger, ur. 15.02.1888, Filadelfia, Pensylwania, USA, zm. 27.11.1981, Wynnewood, Pensylwania,
USA, agent ubezpieczeniowy, autor bestsellerow, Bettger Frank, Jak przetrwac i odnies¢ sukces w biznesie,
Studio Emka, Warszawa 1996
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Pewien speqallsta od sprzezenia zwrotnego w informatyce i komunikowaniu Norbert

Wiener!! zwykt byt mawiac,, Nigdy nie jestem tego pewien co

powiedziatem, dopdki nie ustysze odpowiedzi.”  Jako

specjalista od sprzezenia zwrotnego wiedziat, ze informacja

w procesie komunikowania dziata jak bodziec. Jest akcja —

jest wiec reakcja. Skoro zatem reakcja jest taka, jak ,widac,

stychac i czu¢” - no to jaka byta akcja? Co musiat ustyszeé
dorosty cztowiek aby odpowiedzie¢ , dlatego” lub ,bo ja tak

chce”?

Caty problem lezy w innym polu semantycznym angielskiego ,,why” i polskiego , dlaczego”

Anglojezyczna osoba na ,,why” odpowiada , because” czyli poniewaz i spokojnie ttumaczy

swoje racje.

Dlaczego — dlatego Polski
Waarom-daarom Afrikaans
Czamu- tamu Biatoruski
Zaszczo — zaszczoto Butgarski
Hjervor — dervor Duniski
Pourqoi — pour toi Francuski
Porque — por te Hiszpanski
Waarom — daarom Holenderski
Warum — darum Niemiecki
Por que — porque Portugalski
Pocziemu — potamu Rosyjski
Czomu —tomu Ukrainski
Perge — per te Witoski

Ale w wielu jezykach ustyszymy
odpowiedZz — dlatego. | nie bedzie
ttumaczenia powodéw.

Bedzie tytko wyakcentowanie witasnej
woli, a na dodatek duza doza oporu
przed zmiang.

Czyli - dlaczego?
- Dlatego

- Bo, nie

- Bo tak

Co zatem styszy anglojezyczna osoba kiedy ktos powie ,why”?

Ot6z styszy bardzo duzo:

e Wyttumacz mi prosze.

e Pozwdl mi zrozumiec tak jak ty to zrozumiesz.

e Pozwdl mi spojrze¢ twoimi oczyma na zagadnienie.

e Wyjasnij mi prosze ten fragment rzeczywistosci

11 Norbert Wiener, ur. 26.11.1894, Columbia, Missouri,USA, zm. 18.03.1964, Sztokholm, Szwecja
amerykanski matematyk pochodzenia zydowskiego, twdrca cybernetyki.

34

Spis Tresci



Jakie sg polskie kulturowe i psychiczne ograniczenia w sprzedazy?

Model anglojezycznego komunikowania kulturowego w sprzedazy:

Sprzedawca Klient
Why?
H
Nadawca E> Przekaz ':> Odbiorca

Sprzedawca moéwiac ,Why?” prosi — ,Wyjasnij mi prosze przyczyny i powody twojej
reakcji?” Po takiej prosbie kazdy normalny cztowiek wyjasnia. Nie ma powodoéw do
zdenerwowania, obrazy, wywyzszania sie czy tez walki o cokolwiek. Nie ma tu natomiast

Ill

polskiej mitej i sympatycznej odpowiedzi typu: ,Bo tak!”, ,Bo nie!”, ,Bo mnie sie tak

podoba!” etc.

A jak wyglada pole semantyczne i historia naszego zycia?
Otz jest zupetnie inne, a historia naszego zycia to potwierdza.
lle razy ustyszeliSmy w zyciu:

e Dlaczego jestes mity?

e Dlaczego odnosisz sukcesy?

e Dlaczego jestes w porzadku do innych?
e Dlaczego jestes sympatyczny?

e Dlaczego jestes uczynny?

Raczej nie byto takich stéw.
Ale styszelismy takie:

e Dlaczego sie spdznites?

e Dlaczego nie wyniostes Smieci?

e Dlaczego zapomniate$ zadzwonic?
e Dlaczego nie zrobites ....? ...

Przez cate nasze zycie styszeliSmy tylko atak po stowie dlaczego. Jesli juz sie to stowo
pojawiato to musieliSmy sie bronic.
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Model polskiego (oraz w wielu innych jezykach) komunikowania kulturowego w
sprzedazy:

Sprzedawca Klient
Dy
aCZeQO?
Nadawca = Przekaz = Odbiorca

,Dlaczego” w polskim oprécz normalnego pytania o przyczyne ma jeszcze troche wiecej
znaczen w polu semantycznym. Oto niektére z nich:

e Udowodnij, ze masz racje.

e Przekonaj mnie, ze to ja nie mam racji.
e Usprawiedliw sie.

e Pokaz, ze jestes niewinny.

e Przekonaj, ze jeste$ niewinny.

e Masz zrobic jak ci kaze!

e etc.

Wiec jesli kto$ dorosty styszy: ,,masz zrobi¢ jak ci kaze” lub ,udowodnij, ze masz racje i
jestes niewinny” — reaguje odpowiednio do komunikatu. ,Nie bo nie”, nic nie bede robi¢

III

ani udowadnia¢. Moje na wierzchu, bo ja tak chce a zatem — ,,dlatego

Przyktady mozna mnozyé. Chyba sens jest juz zrozumiaty.
Dlaczego zatem nie nalezy pytac¢ dlaczego?
| jak nalezy pytac?

To oczywiscie kwestia dtuzszego treningu z zakresu komunikowania w biznesie. Ale
przeczytaj i wczuj sie w pytania:
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Dlaczego sie spdznites? Winien jeste$ ty, ale moze udowodnisz
niewinnos¢, zobaczymy..

Z jego powodu sie spoznites?

Co ci uniemozliwito punktualne przyjscie? | Jestes szlachetny, to jaka$ sita wyisza

spowodowat perturbacje.

Jak widzisz potega stowa w biznesie moze wiele znaczy¢.
Problem w tym, ze rozmowa handlowa to nie jest towarzyska i bezinteresowna wymiana
informacji. To celowe postugiwanie sie stowem dla wywotania wtasciwego efektu.

W wielu jezykach ,,dlaczego” jest atakiem. Skoro jest atak to wymaga on obrony. Ten co
atakuje - wie lepiej w swoim przekonaniu. Stwarza sytuacje

e Ja wiem lepiej a ty ttumacz sie przede mng

e Jacie oceniam, ty moze sie obronisz
Mozna tego unikngé stosujgc stowa, ktére polem semantycznym odpowiadajg
pierwowzorom. Angielskie ,, why” powinno by¢ ttumaczone jako ,z jakiego powodu” aby
oddac sens semantyczny i kulturowy. Ale kazdy ttumacz powie odruchowo ,dlaczego”. |
to ten powdd, dla ktérego nie da sie mechanicznie odnosi¢ obcej literatury do naszych
realidw, wzordéw kulturowych i jezykowych.

Teraz juz wiesz dlaczego nie nalezy uzywad stowa ,dlaczego”...
| z jakiego powodu nalezy pyta¢ ,,z jakiego powodu”

Podsumowanie:

e Anglojezyczne podreczniki zalecajg zadawanie pytania
,Dlaczego nie chce pan kupic¢?”

e Jest to w kregu jezyka angielskiego bardzo skuteczna
metoda sprzedazy.

o Niestety w Polsce na pytanie ,dlaczego?” mozna ustyszec
,dlatego”

e Dzieje sie tak, poniewaz pola semantyczne wyrazéw sg rézne.

e Po angielsku jest to prosba o wyjasnienie.

e W polskim i innych jezykach jest to atak na rozmdwce, ktéry musi udowodnié, ze

ma racje.
e To powoduje konflikt i reakcje ,,bo tak” lub ,,bo nie”.
e Powinno sie unika¢ tego stowa lub stosowac je z rozwaga.
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Czes¢V

Co to jest
gospodarka rabunkowa
w sprzedazy?

Spis Tresci
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Pomysl, porozmawiaj z innymi...
* Czy zauwazytes kiedys, ze sprzedawcy czasem sami sie

= — oszukujg?
— * Czy przezytes$ odktadanie waznej sprawy i zajmowanie sie
- b .
bfahostkami?
q P e Czy zauwazytes, ze sprzedawcy czasem ,olewaj3” kontakt?

e (Czy zostawiasz czasem ,nieobrobione kontakty” i szukasz
nowych?

e Czy zauwazytes jak u innych funkcjonuje mechanizm wyparcia?

* Czy znasz swoj witasny mechanizm wyparcia?

Jak wiemy gospodarka rabunkowa to taka, ktéra przez nadmierng eksploatacje zasobéw
prowadzi do problemdéw. Narusza réwnowage, niszczy harmonie, powoduje niekorzystne
zmiany. W konsekwencji faza szybkiego ,zdobywania tupow” obraca sie przeciwko
cztowiekowi. Jak sie to przektada na sprzedaz?

Sprzedaz bezposrednia — ta twarzg w twarz — to zawsze kontakt z drugim cztowiekiem
Zaréwno logiczny, biznesowy, jak i emocjonalny, psychiczny. Problemy sprzedazy w Polsce
majg swoje uwarunkowania zewnetrzne kulturowo jezykowe oraz wewnetrzne — te w
naszej psychice. Te drugie tatwiej pokonaé, bo zalezg od nas samych. Wystarczy je
zauwazy¢, uswiadomic sobie i zaczgé przeciwdziatac.

Znany pisarz, laureat nagrody Nobla, Gabriel Garcia Marquez*?

w swojej powiesci ,Nie ma kto pisa¢ do putkownika” pisze
znamienne zdanie: , Ten co chce sprzedawad, musi miec takg mine,
jakby chciat kupic.”

e (Czy zawsze mamy takg mine, czy czasem sprzedaz jest z ,,dusza

na ramieniu”?

e Czy nie jest czasem tak, ze obawiamy sie klienta, albo samego

procesu sprzedazy?

Aby sprzedaz mogta dobrze funkcjonowaé, nalezy zastanowié sie, czy nie ma
wewnetrznych ograniczen w naszej psychice. Aby ich nie byto musimy pracowac¢ nad soba.
Wymaga to jednak — wtasciwego nastawienia do wiasnego zawodu. Sprzedaz to na ogét
nie jest praca tylko zawdd, ktory ksztattuje styl zycia i zmienia osobowos¢. Ta nowa lepsza
osobowos¢ wymaga nieustannej pracy, tak jak nieustannej pracy wymaga

12 Gabriel José de la Concordia Garcia Marquez, ur. 6.03.1927, Aracataca, departament Magdalena,
Kolumbia, zm. 17.04.2014, Meksyk, Meksyk, kolumbijski powiesciopisarz, dziennikarz i dziatacz spoteczny,
jeden z najwybitniejszych twdrcow tzw. realizmu magicznego w literaturze, laureat Nagrody Nobla w
dziedzinie literatury (1982)
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podtrzymywanie umiejetnosci. Nie o samg sprzedaz tu jednak chodzi lecz o jej
wewnetrzne uwarunkowania. Kazdy z nas wie, ze partnerstwo i przyjazn nalezy
podtrzymywac — inaczej samoistnie wygasaja.

Podtrzymywac nalezy rowniez umiejetnie relacje z sobg samym.

Swojg wtasng relacje ze sobg jako prawdziwym profesjonalista w zawodzie. Relacje ze
sobg — kim$ kto ma wazne zadanie do wypetnienia i wazng misje. | o ile nie chcielibysmy
podtrzymywac przyjazni z kims, kto Zle nam zyczy, o tyle wobec siebie samego nie
jestesmy juz tacy konsekwentni.

» Toksycznym cztowiekiem jest kazdy, kto uprzykrza ci zycie, kto nie
wspiera cie nie zacheca do rozwoju, kazdy, kogo nie cieszq twoje
sukcesy, kto nie zyczy ci dobrze. Cztowiek taki w istocie udaremnia
twoje dqgzenie do szczesliwego twdrczego zycia” — tak napisata
Lillian  Glass®> w swojej ksigzce ,Toksyczni ludzie”.

Przypatrzmy sie naszemu wifasnemu nastawieniu do sprzedazy.
Przyjrzyjmy sie rowniez mechanizmom, ktére od wewnatrz

ograniczajg nasze dziatania. Ja zauwazytem co najmniej pie¢ takich
mechanizméw, ktére przeszkadzajg w sprzedazy. Jak dziatajg te mechanizmy i na czym
polega ich toksycznos¢? Generalnie rzecz ujmujac:

e dziatajg zabdjczo na kazdego z nas.

* uniemozliwiajg sprzedaz i zniechecaja.

e rozktadajg na topatki.

e odbierajg pewnos¢ siebie i poczucie sensu dziatan.

e oddalajg realizacje naszych celow.

* niszczg sukces i poczucie prawa do sukcesu.

Jak dziata w psychice rabunkowa gospodarka?

To bardzo ciekawy mechanizm wewnetrzny i posiadajgcy wiele odmian. Wszystkie
oczywiscie sg zte. Wszystkie bowiem powodujg, ze tracimy kontrakty i pienigdze. | to nie
dlatego, ze sSwiat nas nie kocha, lecz dlatego, ze problem tkwi w naszej psychice. Czesto
styszymy, ze kontrakt, kontakt handlowy, albo nawet caty dzien — byt do d... To absolutna
prawda. Po prostu za duzo réznych ,D” jest w twoim dziataniu. Jakich ,,D”? Przyjrzyj sie
sam: .

13 Lillian Glass, dr, ur. 21 lipca 1952, Miami, Floryda, USA, amerykariska specjalistka z zakresu
komunikowania i mowy ciata, ekspert medialny, autorka ksigzek, wyktadowca, speaker, Toksyczni ludzie.
10 sposobdéw postepowania z ludzmi, ktérzy uprzykrzajg Ci zycie, Rebis, Poznan 2015
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1/ MZD — Mysle Ze Dziatam.

Ta triada aczkolwiek oparta o znany w psychologii mechanizm wyparcia powoduje
nieznane nam skutki. Jak dziata mechanizm wyparcia w psychologii? Mam po potudniu
zadzwoni¢ do nielubianej przeze mnie osoby i co$ z nig zatatwié. Przychodze o 17.00 do
domu. Najpierw trzeba cos$ zjes¢. Przygotowuje positek i jem. Zrobita sie 18.00. Nastepnie
trzeba troche odsapna¢, pogapic sie w TV albo poszperaé w Internecie. Robi sie 19.00.
Rodzina czego$ ode mnie chce, wiec wyjasniam. Powinienem zadzwoni¢ —to trzeba jako$
zebra¢ myslii zebrad sie w sobie. Juz wtasciwie moge dzwonic ale zrobita sie 21.00 wiec -
za bardzo nie wypada. Zadzwonie jutro.

2/ DZZ - Dobrze, Ze Zajete.

Mam po potudniu zadzwoni¢ do nielubianej mnie
osoby i co$ z nig zatatwi¢. Przychodze o 17.00 do
domu. Z ciezkim sercem dzwonie. Zajete. No to
zadzwonie pozniej. Co by teraz mozna zrobic?
Najchetniej bym co$ zjadi, bo gtodny jestem.

Przygotowuje positek i jem, Zrobita sie 18.00....
0 21.00 stwierdzam — teraz jest juz za pdzno, ale przeciez dzwonitem, ale byto zajete...

3/ DAO — Dzwonitem ale odmowit.

Kiedys juz dzwonitem do klienta, ale odméwit. To po co mam znowu dzwonié, zeby mi
znowu odmawiat? A przeciez z faktu, ze pan Prezes Kowalski nie chciat sie umoéwié na
spotkanie biznesowe 10 stycznia o godzinie 12.45 nie
wynika wcale, ze tak samo sie zachowa 19 kwietnia o
15.30. Problemem jest nasze psychiczne nastawienie,
ktére nakazuje nam szybko o takim potencjalnym
kliencie zapomnie€ i zabrac sie za innego.

4/ DSZ - Dostarczy¢. Sprzedac. Zapomniec.

Nie jest wazne, ze za pierwszym razem nie mogliSmy rozwigzac¢ wszystkich probleméw
klienta. Nie jest wazne, ze za jednym razem nie mégt zawrzeé duzej transakcji z powodow
finansowych. Klient byt trudny, ciezko sie rozmawiato. Psychika nakazuje zabrac sie za
innego Klienta, i postgpi¢ z nim tak samo. Obstuga posprzedazowa jest na catym Swiecie
najwazniejszym zrédtem kontraktdw. Ale jakos nam ten klient nie lezy. Nasze psychiczne
nastawienie nakazuje jednak koncentrowaé sie na zdobywaniu kolejnych klientow.
Powoli wpadamy w natdg wiecznego rozpoczynania i przenosimy to réwniez na inne
dziedziny naszego zycia.
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5/ DOZ - Dlaczego On Zrezygnowat?.

Historie upadtych relacji handlowych wskazujg
najczesciej na brak rzeczywistego kontaktu
emocjonalnego z klientem. To najczestszy
powdd rezygnacji. Klient, ma wrazenie, ze nie
jest dobrze traktowany i dlatego rezygnuje ze
wspotpracy. Zwtaszcza gdy ma alternatywe.
Sprzedaz bezposrednia to koniecznos¢ krétkich
i intensywnych zwigzkdéw psychicznych z
klientami.  Kiedy  pracujemy, rzetelnie

angazujemy sie we wszystko. Kiedy juz
skonczyliSmy — nastepuje dos¢ szybkie ochtodzenie rozpalonych uczué i kontakt przygasa.

Skad sie bierze tyle ,D”? Przyczyna tych wszystkich zachowan jest prozaiczna.

Po wielu rozmowach ze sprzedawcami i menadzerami sktonny jestem stwierdzi¢, ze
wiasciwg przyczyng jest brak wtasnego przekonania, ze na jednej osobie ,,wypada kilka
razy zarobi¢” To przekonanie w duzym stopniu nakazuje nam traktowaé transakcje
handlowa jako swego rodzaju gest uprzejmosci ze strony klienta. Czesto np. agenci
ubezpieczeniowi reagujg w ten sposob. Podobnie osoby proponujgce kosmetyki lub
suplementy zdrowotne. Poniewaz jestesmy uprzejmi i kulturalni - uwazamy, ze nie
wypada dalej zarabiac na osobie, ktéra byta tak mita i uprzejma, ze juz raz kupita.

Ciekaw jestem, jak daleko zaszliby z takim
przekonaniem dentysci, mechanicy samochodowi,
fryzjerzy? W tych grupach zawodowych istnieje
dobrze rozwinieta swiadomos¢ statych zwigzkéow z
klientem. Potocznie okresla sie to bardzo prosto —,,Z
klientow sie zyje”. Z jakich powoddw Sprzedawca czy

== Agent nie mysli takimi samymi kategoriami?.
Dlaczego nie powinien zy¢ z matej grupy perfekcyjnie obstuzonych klientéw, tylko z
ogromnej rzeszy ludzi, z ktérych kazdy kupit tylko raz co$? Przyczyng jest tylko
wewnetrzna bariera, ktora pogtebia sie, kiedy zaktadamy, ze potrzeby klienta juz zostaty
zaspokojone.

Profesjonalista ma prawo do nagrody za swoje dziatanie.
Moze wiec i powinien zaktadac dtugotrwate relacje z klientem Czy powinien zatem dziataé

toksycznie wobec samego siebie? Jezeli zauwazytes objawy gospodarki rabunkowej u
siebie — zacznij mysleé jak przeciwdziata¢. Profesjonalista ma prawo do nagrody.

42
Spis Tresci



Jakie sg polskie kulturowe i psychiczne ograniczenia w sprzedazy?

Nagrodg jest nie tylko satysfakcja i podziekowanie
klienta przy jednorazowym zakupie. Nagrodg moze
by¢ dtugotrwata relacja towarzysko- biznesowa. Z
wymiernym aspektem finansowym. Mniejszym
nieszczesciem jest zarobi¢ na kilku transakcjach u
tego samego klienta, niz pozostawi¢ go na zer

konkurenciji! Nie spotkatem jeszcze takiego klienta,
ktory na pierwszym spotkaniu zgodzitby sie dokonac takich transakcji, aby od razu
zaspokoi¢ wszystkie swoje potrzeby i pozatatwia¢ wszystkie sprawy. Nagroda
Profesjonalnego Sprzedawcy jest wzrastajgca sprzedaz — jesli nie bezposrednio u danego
klienta, to przez jego rekomendacje.

Podsumowanie:

¢ W ekologii rabunkowa gospodarka to nadmierne
zuzywanie zasobdw naturalnych.

e W pierwszej fazie daje zyski ale pdzniej sg gorsze
konsekwencje.

e Sprzedaz bezposrednia oparta jest zawsze na kontakcie

psychicznym.
* Rabunkowa gospodarka w sprzedazy to przyzwolenie na rédzne warianty
elementu wyparcia psychicznego.
* Na poczatku dajg Swiety spokdj i samozadowolenie.
e W konsekwencji prowadzg do utraty klienta i pieniedzy.
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Czes¢ Vi

Na czym polega
monogamia intelektualna
w sprzedazy?

Spis Tresci
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Pomysl, porozmawiaj z innymi...

® (Czy zdarzyto ci sie kiedy$ wypracowaé skuteczng rutyne w
dziaftaniu?

r - ® (Czy przezytes moment kiedy taka rutyna przestata dziata¢?

q P ® Czy czute$ kiedykolwiek bezsilny, bo nie wiedziate$ co poprawi¢?

® (Czy ztapates sie na tym, ze od dituiszego czasu nie byte$ na
zadnym szkoleniu interpersonalnym?

® (zy zdarzyto ci sie powiedzie¢ — ,od 20 lat jestem w branzy, to czego majg mnie
jeszcze nauczyc¢?”

Jesli te pytania nie sg abstrakcjg w twoim Zzyciu, to znaczy ze dopadtfa cie monogamia
intelektualna. Ten rodzaj monogamii niestety istnieje i bardzo nas ogranicza. Zeby dobrze
zrozumie¢ istote zagadnienia zwigzanego z monogamig intelektualng przypomnijmy
sobie znang anegdote:

Pani kazata w szkole dzieciom narysowac tgke. Dzieci narysowaty jasniutkie niebieskie
niebo, z6tte stoneczko, zielong trawe i réznokolorowe kwiaty, a
nawet piekng tecze. Tylko Jasio narysowat wszystko w czarnych
barwach. Zaniepokojona rozwojem dziecka nauczycielka wystata
Jasia do szkolnej pani psycholog. Pani psycholog posadzita Jasia
w wygodnym foteliku i rozpoczeta badanie sytuacji metoda
wywiadu pogtebionego oraz przy pomocy Testu Rorschacha®.
Ten znany test plam atramentowych pozwala bowiem
wnioskowa¢ o nieuswiadomionych tresciach w psychice,
cechach osobowosci a przede wszystkim o zaburzeniach

psychicznych. Pani psycholog delikatnie sprawdzita czy tatus nie
jest alkoholikiem i czy nie bije mamusi. Dowiedziata sie réwniez, czy mamusia aby nie
wykorzystywata Jasia gdy byt matym dzieckiem. Sprawdzita réwniez jakie ma Jasio relacje
z siostrzyczka i starszymi kuzynkami. Z testu wynikto jednoznacznie, ze Jasio nigdy nie
bawit sie lalkami ani nie musiat nosi¢ :
dziewczecych ubraid. Test wypadt bardzo
pozytywnie dla osobowosci, ale ciaggle nie
dawat odpowiedzi dlaczego Jasio maluje take i
kwiatki czarng kredka? Pani psycholog

1 Hermann Rorschach, ur. 8.11.1884, Zurych, Szwajcaria, zm. 1.04.1922, Herisau, Szwajcaria, szwajcarski
psychiatra i psychoanalityk znany jako twdrca testu plam atramentowych Rorschacha. Test ten jest
stosowany w psychopatologii diagnostycznej.
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postanowita zbadac¢ bezposrednig reakcje przy pomocy techniki pytan wprost. Zaskoczyta
zatem Jasia pytaniem:

- ,Jasiu, dlaczego ty malujesz wszystkie kolorowe kwiatki czarng kredkq? Dzieci
narysowaty takie piekne tgki, nawet radosng siedmiobarwnq tecze a czemu u ciebie
wszytko jest takie czarne i smutne?

- Bo zapomniatem dzisiaj wzig¢ inne kredki do szkoty prosze pani.

Rutyna na pewnym etapie dziatan bardzo pomaga. Utarte nawyki moga jednak réwniez
staé sie przeszkodg w rozwoju wiasnych umiejetnosci. Dzieje sie tak zwtaszcza wtedy,
kiedy wzmaganie wysitku nie przynosi efektéw. Tak jest zwykle gdy mamy do czynienia z
monogamig intelektualng. Nawyki czyli zanotowane i utrwalone umiejetnosci, na ogét
pomagaja nam w uzyskiwaniu wiekszej sprawnosci. S3 w dziataniu korzystne - jednakze
nie zawsze. Rozmaite zmiany sytuacji powodujg, ze nasze nawyki mogg okazac¢ sie
niekorzystne.

Ostatnio doswiadczytem monogamii intelektualnej w trakcie konferencji. W pewnym
hotelu o do$¢ dobrym standardzie sala miata Zle usytuowane okno. Swiatto padato na
Sciane i niewiele byto widaé¢ z projekcji. Zwykte zaciemnienie tego okna znacznie
poprawitoby warunki pracy ku zadowoleniu wszystkich.
Powiedziatem recepcjonistce co jest zte w sali wyktadowe;j.
Dziewczyna skontaktowata sie telefonicznie z menedzerem i ... w
odpowiedzi ustyszatem —ze mam sie zwrdcié pisemnie z zazaleniem.
Pytanie brzmi, w czyim interesie jest moja darmowa uwaga, jak
hotel moze poprawic jakos¢ swoich ustug? Na mojg zdziwiong mine

7

recepcjonistka rezolutnie dodata, ze ona ,tylko tu pracuje
Oczywiscie, nie zamierzam pisa¢ podan do warszawskiego hotelu o

1
\
|

“.|
.
\

nazwie $wietego ptaka Egiptu czczonego jako wcielenie Boga Thota.

Chetnie natomiast udzielam informacji zainteresowanym, z jakiego

J

.~ 5 powodu nie nalezy wynajmowac sali na prezentacje w niektérych

obiektach na ul . Solidarnosci.

W opisanym przypadku sg dwa interesujgce aspekty:
e po pierwsze niecheé hotelu do zmian,
e po drugie brak identyfikacji recepcjonistki z wynikami i jakoscig pracy.

»Ja tu tylko pracuje” w rozumieniu ttumaczacego sie - ma oznaczac¢ niemozno$¢ zmian.
Dziwi mnie, ze ludzie uzywajacy takiego ttumaczenia nie zadajg sobie trudu, zeby spojrzeé
na sprawe z drugiej strony. Odbiorca tej informacji styszy bowiem cos$ zgota innego. Brzmi
to mniej wiecej tak — ,Nie stfucham twojego zdania. Nadal bede tylko dla pieniedzy
wykonywac ztq prace i oszukiwac ciebie oraz innych”
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Zupetnie innym doswiadczeniem -

”

przezyciem typu ,aha” byta moja
obserwacja dziatania w pewnym
hotelu na Long Island w okolicy
Nowego Jorku. Ktokolwiek nie
dzwonit do hotelu styszat zawsze
nastepujacg wypowiedz. , Thank you
for calling Hampton Inn Hotel.
Manager Johnson speaking, May |

help you?. Jak widaé pierwsze zdanie

juz moéwi nam tu o identyfikacji
pracujgcego z firmg oraz o nastawieniu do jakosci. , Dziekuje, ze zadzwonit Pan do Hotelu
Hampton Inn. Méwi menedzer Johnson, W czym moge pomdc? Taka relacja wydaje mi sie
bardziej pociggajaca niz ,menadzer powiedziat, ze moze pan napisac pisemne zazalenie.”

Profesjonalny Sprzedawca identyfikuje sie z tym, co robi. Potrzebna jest mu zatem kazda
informacja zwrotna dotyczaca jego dziatan. Jezeli zatem sprzedaz nie funkcjonuje tak jak
byto to wczesniej — moze upiera¢ sie przy starych metodach dziatania, odrzucaé
informacje, lub - starac sie co$ zmienié. Jest tu zawarty pewien paradoks - sprzedawca
to cztowiek, ktory z natury nie akceptuje zastatych sytuacji. Z definicji jego praca polega
na zmianie modelu Swiata. Zastana sytuacja zostaje przeciez zmieniona - klient zawiera
transakcje, powstaje obrét gospodarczy, wygenerowany jest przeptyw finansowy. Skad
zatem monogamia intelektualna w dziataniu?

Jak mawiali Rzymianie — przyzwyczajenie jest drugg natura.
Jesli jakie$ dziatania przynosity wczesdniej efekty — kazdy ma
naturalng tendencje do powtarzania ich. Po jakims czasie zmyst
obserwacji informuje nas, ze co$ nie funkcjonuje i nastepuje
faza zwatpienia. Zamiast jednak narzeka¢, ze sie pogorszyta
sprzedaz potraktuimy to jako wyzwanie dla naszego
profesjonalizmu. Podstawg do dokonywania transakcji jest
ciggta zmiana, poniewaz ludzie zyjg, rodzg sie umierajg,
zaktadajg rodziny, obchodzg chrzciny i celebrujg pogrzeby
niezaleznie od sytuacji rynkowej. Rozwijajg firmy, plajtuja,

restrukturyzujg, zaktadajg nowe. Utrudnienia nie s3
zagrozeniem. Wprost przeciwnie - powinny by¢ witane z najwiekszg atencjg. Dzieki nim
sie rozwijamy. Dostajemy zwrotne informacje od rynku na nasze dziatania. Co méwig nam
te informacje? Ze spoteczeristwo potrzebuje zaréwno naszych produktéw jak i naszych
ustug. | nalezy czerpac site i wiare z podstawowych zatozen statystycznych.
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Jestem pewien, ze kazdy po chwili namystu przyzna racje ponizszym stwierdzeniom:

¢ Nigdy nie bedzie mniej twojego produktu na rynku niz jest wtasnie teraz!

¢ Nigdy nie bedzie mniej firm sprzedazowych niz jest wtasnie teraz!

¢ Nigdy nie bedzie mniej ustug takich jak twoja niz jest wtasnie teraz!

¢ Nigdy nie bedzie mnie opcji w formach sprzedaiy niz jest wiasnie teraz!

e Nigdy nie bedzie mniej ludzi majacych stycznos¢ z twoimi produktami niz jest
wiasnie teraz!

e Nigdy nie bedzie mniej ludzi, ktérzy mieli do czynienia z konkurencja niz jest
wiasnie teraz!

¢ Nigdy nie bedzie mniej konkurencji niz jest wtasnie teraz!

Te liste mozna mnozy¢. Jest to bowiem lista
sprzedazowej normalnosci. To co sie teraz
dzieje i jest odbierane jako trudne to zwykte
,hormalnienie” rynku. Rynek zréwnowazony
jest zawsze rynkiem pluralizmu i alternatywy.
Klienci mogg kupi¢ zawsze u konkurencji i z
pewnoscig czasem podobne produkty nawet
taniej.

Jezeli kto$ ttumaczy sobie, ze sytuacja poprawi sie, gdy ludzie bedg wiece] zarabia¢,
zapomina, ze wéwczas bedzie wiecej innych sprzedawcoéw, bo popyt sie przeciez réwniez
zwiekszy. A przeciez nastawienie klientdw do nas nie zmieni sie nagle na bardzo
pozytywne. Poniewaz nawet w okresie bessy sg nadal tacy, ktérzy zarabiajg na akcjach.

To z reguty profesjonalisci. Philip L. Carret® -
jeden z najwiekszych guru inwestowania,
twdrca dziatajgcego rowniez w Polsce funduszu
inwestycyjnego Pioneer miat okazje przez 101
lat obserwowaé s$wiat i zachowania ludzi.
Przezyt wielkie hossy i tragedie 1929 roku na
gietdzie. Zyciowe  spostrzezenie odnosnie
niepowodzen wypowiedziat w
charakterystycznym lekko szorstkim stylu:

»Najprostszym i chyba jednym z najlepszych wyjasnien jest niezdolnos¢ wiekszosci ludzi do
utrzymywania sie w dyscyplinie ciezkiej pracy w obliczu fatwych warunkow zyciowych.
Zmniejsza sie wysitek, wzglednie tatwo zarobione pienigdze wydawane sq na dobra

15 Philip L. Carret, ur. 29.11.1896, Lynn, Massachusetts, USA, zm. 28 maja 1998, Mount Vernon, Nowy
Jork, USA, amerykanski inwestor, zatozyciel Pioneer
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luksusowe, biznesmeni zapominajg o starannej trosce z jakg budowali swoje
przedsiewziecia, i wprowadzajq w Zycie szalericze plany rozbudowy; inni ograniczajq swoje
godziny pracy, zwiekszajq godziny gry w golfa.”

By¢ moze niekoniecznie u nas w Polsce gramy w golfa, ale w obserwacji Carreta jest sporo
prawdy. Dyscyplina, o ktdrej pisze moze by¢ rozumiana na rézne sposoby. Po pierwsze nie
nalezy sie poddawac i dalej dziata¢. Z drugiej strony jednak, jezeli nie wida¢ zmian — nalezy
podja¢ inne dziatania. Bardzo czesto zty nawyk niewtasciwej interpretacji psuje nasze
nastawienie do dziatan. Kazdemu sprzedawcy sie zdarzyto, ze klient byt niezadowolony z
telefonu, kontaktu, wizyty czy préby sprzedazy. By¢ moze nawet rzucit stuchawka, lub
zerwat spotkanie. Ale co sie dzieje, gdy zdzwonimy i spotykamy sie z odmowa. Jezeli 3
telefony zakonczyty sie porazka to 8, moze 10 minut zaprogramowato nasze dziatanie na
nastepne 12 godzin. Gdyby przeliczyé to na wartosci - to 1% naszego czasu w trakcie
ktérego odnosimy porazke wptynat na caty dzied - i juz dziatamy nieskutecznie. Ten
schemat dziatania powraca bardzo czesto, a jak wiemy — jezeli ciggle bedziemy dziata¢ w
ten sam sposdb — ciggle bedziemy miec te same rezultaty.

Monogamia intelektualna to brak rozwoju, brak checi szkolenia, brak nowych metod.
Typowym przyktadem jest rutynowa prdba traktowania kazdego klienta w jednakowy
sposoéb i stosowanie tej samej sztuki sprzedazy.

Znany angielski wierszyk dla dzieci brzmi:

»Jaki wielki sam sie stane,
co w zasiegu wzroku lezy,
co osiggne mym dziataniem
- ode mnie tylko zalezy.”

Co zatem robie codziennie aby stymulowaé sie pozytywnie? Co robie aby wypetnia¢ sie
wiasciwg wizjg Swiata. Na czym polega moja praca codzienna nad sobg samym?

Zakorzeniony mamy nawyk, ze po zdanych egzaminach odpoczniemy - nie trzeba sie
bedzie meczy¢ - ani nic robi¢ ani uczy¢. Na uczelni albo w szkole, kto$ nas sprawdza i
otrzymujemy informacje jak nas ocenia. Kto§ méwi nam to prosto w oczy, widzimy i
czujemy jego reakcje, mamy szanse sie zapoznac ze stabymi stronami. Natomiast w
pozniejszym zyciu informacja o btedach bedzie niewidoczna. Nikt nie powie co poprawié,
poczujemy tylko efekt indywidualnego ukarania finansowego. Zerwane kontrakty,
sprzedaze, ktore nie dotarty do konca albo nieudane spotkania z klientami sg tego
przyktadem.

Brak nawyku ciggtej pracy nad sobg i ciggtego stosowania zmiany jest najwiekszym
problemem. Przyjaciel znanej i lubianej na catym $wiecie amerykanskiej dziennikarki
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Ophry Winter - Stedman Graham napisat w swojej
ksigzce ,Mozesz sprawié, ze sie to  wydarzy,'®
nastepujgce stowa: ,Ludzie czesto narzekajg,
poniewaz nie majg planu ani procesu poprawy
swojego Zycia. Bardzo czesto biorq zycie, jak
przychodzi, idq dalej powierzchownie az do dnia, kiedy
wszystko sie zatamuje. Moje Zycie jest poza kontrolg.
Nie moge sie zdecydowac co robic. Nie mam talentu —

jestem skoriczony.

To typowe lamenty tych wszystkich, ktdorzy nie majg mentalnej sity (nie znaleZli
mentalnego wsparcia dla siebie samych) i jako rezultat nie sq gotowi do tego, zeby is¢
naprzod i sie rozwijac. Nie sq zdolni do robienia rzeczy, ktore chcieliby robic i cieszyc sie z
rzeczy, ktorymi chcieliby sie cieszyc.”

Najprostszym dziataniem w kierunku zmiany jest znalezienie odpowiedzi na ponizsze
pytania:

* Jaka jest moja najsilniejsza i najlepsza cecha jako sprzedawcy?

e Co moge zawsze wykorzystywac¢ w sprzedazy?

e Jaka jest moja grupa docelowa?

e Czy najtatwiej jest mi rozmawiac z ludzmi okreslonego zawodu czy moze okreslonego

statusu spotecznego lub okreslonego wieku?

Pytania mozna zindywidualizowa¢ i pomnozyé. Kluczem jest praca nad nimi i dziatanie
wynikajgce z odpowiedzi. Jezeli najmocniejszg cechg jest umiejetnos¢ bezposredniej
rozmowy — powinienem dazyé do tego, zeby te bezposrednie rozmowy sie odbywaty jak
najczesciej. Jezeli jest to sprzedaz telefoniczna — powinienem duzo telefonowac i jak
najwiecej ttumaczy¢ przez telefon.

Najlepszym sposobem zwalczenia monogamii intelektualnej zawsze byt jest i bedzie
wiasny nieustanny rozwgj.

16 Stedman Graham, You can make it happen1998, Fireside New York
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Podsumowanie:

e Zaczynamy je stosowac tak czesto, ze popadamy w
rutyne.

e Witedy zupetnie nagle okazuje sie, ze robimy cos jak
dawniej ale nie przynosi to rezultatu.

e Powtarzamy dziafania.
e | to jest poczatek monogamii intelektualne;j.

* (Czesto zauwazamy, ze okreslone dziatania dajg efekty.

e Niechec¢ do zmian, wygoda, brak spojrzenia z zewnatrz — to poczatek monogamii

intelektualne;j.

e Jedynym lekarstwem na to jest nieustanna praca nad sobg i ciggty rozwdj.

e Osigga sie to przez rozwdéj kompetencji osobistych i Swiadomga koncentracje na
wiasnych silnych stronach.

Spis Tresci
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Czesc Vil

Co to jest
Hiena Emocjonalna
w sprzedazy?

Spis Tresci
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Pomysl, porozmawiaj z innymi...
e Czy zauwazytes zniechecenie do sprzedazy?

Il

* Czy kiedys jakis bodziec uruchomit w tobie site do
dziatan?

.
2 * Czy zauwazytes, ze wiekszos¢ ludzi kupuje pod wptywem
q P emocji?

e (Czy odczutes juz, ze czesto motywacjg do kupna moze byé strach przed startg z
powodu braku niz rados¢ z korzysci posiadania?

Niektérych wewnetrznych ograniczen pozbywamy sie dopiero po silnych bodzcach
emocjonalnych. Do poprawienia zaistniatej sytuacji jest juz wtedy oczywiscie za pdzno.
Ten problem jest szczegdlnie drastyczny i moze mie¢ powazne konsekwencje.

Hiena emocjonalna to zwierze, ktdre zyje w kazdym z nas.

Przyjaciele Niemcy majg na to zjawisko réwnie ciekawe
okredlenie — ,inneres Schwein” - oznacza to nie mniej ni
wiecej niz ,wewnetrzna $winia”. Niewazine czy to
drapieznik, czy zwierze parzystokopytne — wiekszos¢ oséb
i tak wie o co chodzi. Taki wiec drzemie ono w nas. Co to

: : znaczy i jakie konsekwencje ma to dla zycia sprzedawcy,
ktdry przeciez - jak mawiat Colas Breugnion'’ — wiedzie Zywot poczciwy albo przynajmniej
zywot poczciwy wies¢ powinien?

Zjawisko mozna okresli¢ mianem obojetnienia bez silnych bodZcéw. Bez wtasciwych
bodZzcow istnieje tendencja do bardzo fatwego zapominania czym jest tak naprawde
zawdd profesjonalnego sprzedawcy i na czym polega jego misja. W zapominaniu tym
sprzyjaja bowiem warunki zewnetrzne. Brak zrozumienia przez spoteczenstwo a takze
czesto moich kolegéw po fachu — dziennikarzy.

Przypatrzmy sie problemowi na przyktadzie sprzedazy ubezpieczen. Najwiekszg sensacje
zawsze budzg 2 fakty:

1/ Przeptywy finansowe, ptatnosci, premie i prowizje po sprzedazy.

2/ Ewentualne koszty wynikajgce po wystgpieniu szkody lub ryzyka.

| one czesto przestaniajg zdroworozsgdkowe podejscie do problemu.

17 Colas Breugnon, to tytutowy bohater powiesci francuskiego pisarza Romaina Rollanda. Bohater
opowiada w swoim pamietniku rézne zyciowe przygody, niezwykle optymistycznie i w sposéb peten
radosci zycia. Pierwsze wydanie byto w roku 1919.
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Nie chodzi tu o czysto ubezpieczeniowe zdarzenia. Kiedy runat
dach Hali Wystawowej w Katowicach podczas wystawy gotebi
pocztowych to natychmiast pojawity sie spekulacje, ze Prezes

chciat zaoszczedzic¢ kilka tysiecy ztotych dachu.
_ A, Cate nieszcze$cie wydarzyto sie z powodu jego chciwosci.
Gdyby jakas firma sprzatajgca dostata kontrakt dachu przez catg zime —
potraktowano by to z pewnoscig jako przyktad kumoterstwa i korupcji na wielka skale.

Kiedy toczyty sie dyskusje na temat samolotéw dla Rzadu — wszyscy dziennikarze i
stymulowane prze nich spoteczeinstwo uwazato, ze to luksus politykow. Tomasz Hypki,
specjalista od lotnictwa zadat w Skrzydlatej Polsce pytanie — co jeszcze musi sie wydarzyc,
aby wreszcie pojawity sie stosowne samoloty? Wydarzyta sie Katastrofa Smoleniska. Teraz
kazdy jest ekspertem od stanu technicznego samolotu i duza czes¢ spoteczenstwa uwaza,
ze wine ponosi Rzad, poniewaz nie zakupit lepszych samolotéw.

Kiedy dyskutowano o modernizacji kolei i szyn —
potrzebne byly oszczednosci. Po wypadku pod
Szczekocinami® — wszyscy wiedzg, ze  trzeba
kupowac zwrotnice lepszej jakosci.

Wszedzie tu zabrakowato dobrego sprzedawcy, ktory:
- sprzedatby siebie

- sprzedatby informacje o zagrozeniu

- sprzedatby informacje o korzysciach

- sprzedatby odpowiedni produkt

Hiena emocjonalna to zwierze, ktére najpierw blokuje logike i racjonalnosé¢ myslenia a
nastepnie wiacza gejzer emocji, oskarzen, pretensji, watpliwosci.

Silne bodZce popychajgce do sprzedazy pojawiajg sie po

jakichs  poruszajgcych  wydarzeniach. W  branzy
samochodowej po jesienno/zimowej serii wypadkdw
wzrasta sprzedaz opon zimowych. W  branzy

ubezpieczeniowej z kolei po gtosnych na caty kraj smierci

18.3,03.2012 w miejscowosci Chatupki w poblizu Szczekocin zderzyty sie czotowo dwa pociggi: TLK 31100
»,Brzechwa” spétki PKP Intercity relacji Przemys| Gtowny-Warszawa Wschodnia oraz Interregio 13126 ,,Jan
Matejko” relacji Warszawa Wschodnia-Krakéw Gtéwny spétki Przewozy Regionalne. Przyczyng byty btedy
ludzi wynikajgce z awarii rozjazdu. Zgineto 16 oséb a 57 zostato rannych
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kilku osdb wzrasta z reguty sprzedaz ubezpieczen na zycie. Po wybuchach gazu w blokach
wzrasta sprzedaz ubezpieczern mieszkan.

Wracatem wieczorem samochodem z handlowego centrum M1 przez Radzyminskya w
Warszawie. Na ulicy panowat ogromny ttok, jechato sie w zétwim tempie. Kiedy
podjechatem blizej zauwazytem, ze jeden pas byt nieczynny. Posuwajgc sie dalej w
wolnym tempie zobaczytem co$, co mng wstrzgsneto. Na jezdni lezaty rozjechane zakupy.
Rozlane jogurty, ktére wypadty z przejechanej torby, rozjechana na p6t czekolada, rozbite
jajko niespodzianka, a pare metréw dalej lezat duzy nieforemny ksztatt w szarym
plastikowym worku. Policja, odjezdzajgca karetka, bo dla lekarzy nie byto tu nic do roboty
poza stwierdzeniem zgonu. Jakas matka nie wrdcita z zakupéw do domu. Jakie$ dziecko
nie otrzyma czekolady, nie zazna nigdy wiecej ciepta jej rak. Nie dostanie jajka
niespodzianki. Okrutng niespodzianke zgotowat tej rodzinie los. Przed porg zwyktej
kolacji. Pech, Slepy los, przypadek. Chwila nieuwagi i tak okrutne nieodwracalne skutki.
Oczywisci w miejscu tym po dwdch stronach jezdni byty przystanki autobusowe. Ale
zadnych paséw ani Swiatet do przejscia przez jezdnie nie byto.

Moje pytanie brzmi:
* Dlaczego dopiero wtedy, kiedy taki obraz zrejestruje nasz médzg, to wyprostowani
z duma agenci ubezpieczeniowi biorg sie za sprzedaz.
e Dlaczego wtedy firmy organizacji ruchu drogowego zaczynajg sktadac oferty
gminie na zbudowanie sygnalizacji $wietlnej?
* Dlaczego wtedy zaczynajg dzwoni¢ telefony, uruchamiaja sie spotkania biznesowe,
cos sie zaczyna dzia¢?

Po takim emocjonalnym wstrzgsie przez kilka tygodni z tatwoscig udajg sie nam rozmowy
handlowe. Nie mamy problemdw z odrzucaniem naszej oferty przez klienta, jestesmy tak
autentyczni, ze tatwo przekonujemy i sprzedajemy. Mamy cierpliwos$é do klientéw, ktérzy
nie chcg lub nie mogg zrozumiec¢ od razu. Mozemy spokojnie ttumaczy¢. Niepotrzebna jest
woéwczas jakiekolwiek dodatkowa motywacja, zeby sprzedawaé. Zrédto energii tkwi
wewnatrz nas, wewnatrz jest tez nasz naped. Ale na jak dtugo? Przyttoczeni obrotem
spraw, w ktérym$ momencie zwalniamy, przestajemy wierzyé w siebie i w to co
zobaczyliSmy. Obraz tak juz nie wstrzgsa. Emocje uspokoity sie. Wewnetrzna hiena
emocjonalna potrzebuje nowego pokarmu. Dopdki co$ nami nie wstrzgsnie, nie bedziemy
sprzedawac juz z takim postannictwem, z taka tatwoscig misjg i przekonaniem.

Zadna sprzedaz jakiekolwiek produktu nigdy nie zmieni przesztosci. Nie poprawi jej, nie
wysprzata. Sprzedazg zawsze planujemy i programujemy przysztos¢. Tylko te mozemy
konstruowaé, budowaé, okreslaé. Dlatego sprzedaz jest tak wazna. Zmienia bowiem
przyszte przeptywy finansowe i chroni przed przysztymi kosztami. Nie ma znaczenia — co
chce sprzedawca ,wcisngc? — jak twierdzg ,,dobrzy ludzie”.
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Jesli ktos cie naktoni do kupna parasola — to moze byt to
bezsensowny zakup. Ale jak policzysz koszty czyszczenia
zmoczonego ubrania, koszty lekarstw po ewentualnej grypie

oraz koszty twojego czasu zwigzane z naprawianiem sytuacji
— to moze sie okazaé, ze kupno parasola nie byto
L) »,wciskaniem kitu” tylko catkiem racjonalng transakcjg dajaca

wiele w zamian.

Jak wiele réznych transakcji nie dochodzi do skutku tylko dlatego, ze brakowato nam
wiary, przekonania, wytrwatosci? Niestety doswiadczenie pokazuje, ze trzeba nieszczes¢
innych ludzi, zeby wzrosta sprzedaz. Bo dopiero wtedy silny bodziec emocjonalny daje
poczucie misji. Ale tylko na jakis czas. Potem hiena emocjonalna pozera poczucie misji i
poczucie dumy. A jej odchody powodujg zatrucie organizmu zwatpieniem, apatig,
brakiem przekonania, niechecig. Przyktady mozna mnozy¢. Jakich nowych podniet
oczekuje hiena emocjonalna w nas, zeby sprzedaz zaczeta rosngc¢? Co musi sie wydarzyc,
zeby rynek otrzgsnat sie z letargu i zeby znowu sprzedawcy i klienci méwili tym samym
jezykiem. Czy nie pora zeby zaja¢ sie poskromieniem wiasnej hieny i po prostu zaczgé
sprzedaz?

Wszystkie hieny sg winne. Gdy spotkasz hiene, wiadomo,
Ze zjadfa koze.

Przystowie afrykanskie

Podsumowanie:

* Kiedy siada twoje przekonanie o misji, siada sprzedaz.

e Gdy wystgpi silny bodziec emocjonalny powraca
poczucie misji, przekonanie o waznosci naszych dziatan
jako sprzedawcéw.

* Ten problem to nic innego jak hiena emocjonalna, ktéra
drzemie w kazdym z nas.
e Hiena emocjonalna to zwierze, ktére najpierw blokuje logike i racjonalnos¢
myslenia a nastepnie wtgcza emocje.
e U klientow gejzer oskarzen i pretens;ji, u sprzedawcéw poczucie winy.
e Stata Swiadomosc tego zjawiska pozwala kontrolowac¢ emocje i pracowac z
rownym zaangazowaniem przez dtugi czas.
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Czes¢ VI

Co to jest
Klub Smerfa Marudy
w sprzedazy?

Spis Tresci
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Pomysl, porozmawiaj z innymi...

e (Czy znasz osoby, ktére lubig narzekac?

Il

e (Czy zauwazytes, ze ci co najwiecej narzekajg - najmniej zwykle

- = robig?
e Czy udato ci sie kiedykolwiek poméc ,,narzekaczowi?
e (Czy udato ci sie kiedykolwiek z sukcesem wspétpracowac z

,harzekaczem”
e Czy kiedykolwiek ,,narzekacz” pochwalit sie swoim sukcesem?
e (Czy kiedykolwiek ,narzekacz” zmotywowat cie do czegokolwiek oprécz
narzekania?

Wewnetrzne ograniczenia sprzedazy to tylko przekonania. Mozna je bez trudu zmieni¢.
Najlepiej uwierzy¢ w co$ rozsgdniejszego. A przede wszystkim zdiagnozowac istniejgce
przekonania —wtedy zmiana jest tatwiejsza.

Smerf Maruda

23 pazdziernika 1958 niejaki Peyo?!®, belgijski autor
komikséw przez przypadek wymyslit nowe stowo
proszac o sol w restauracji. Byto to co$ w oparach
absurdy i nazywato sie "Schtroumpf”. W zrédtostowie
zblizone do$¢ do niemieckiej skarpetki ,Strumpf”
Przettumaczone na angielski
zabrzmiato jako Smurf czyli po

polsku Smerf. Ta nazwa
postuzyta do stworzenia generacji matych niebieskich ludzikow. W
ten sposob powstat znany na catym sSwiecie komiks, kreskéwka,
serial a pdzniej caty ,przemyst smerfowy”. Przeciwnikiem Rodu
matych Smerféw byt czarownik Garagamel. Krytycy twierdzg, ze

Gargamel symbolizowat kapitalizm a Smerfy komunizm.

Nas interesuje szczegdlnie jeden Smerf—Maruda. Maruda miat ciekawg
ceche. Cokolwiek by inny Smerf nie powiedziat lub nie zaproponowat —
Maruda byt zawsze negatywnie ustosunkowany. Miat tez ciekawy
sposob wypowiedzi. Kazde zdanie zaczynato sie od ,Nie cierpie tego,
chyba Ze .....” Zawsze miat przymruzone oczy, dionie zacisniete w piesci,
lub zatozone rece. Ta wprawdzie jednoosobowa instytucja jest zawsze

bardzo przepetniona. Roi sie w niej od ciekawych réznych zdan, majacych

19 peyo, wtasciwe imie i nazwisko Pierre Culliford, ur. 25.06.1928, Schaerbeek, Belgia, zm. 24.12.1992,
Bruksela, Belgia, belgijski rysownik, ilustrator, autor komikséw, twdrca Smerféw

58
Spis Tresci



Jakie sg polskie kulturowe i psychiczne ograniczenia w sprzedazy?

wszakze jedng wspdlng ceche. Sg to ulubione zdania na ,nie”, ktorymi lubimy sie
usprawiedliwiac:

e _bo ludzie nie chcqg”

e ,bo nie majq pieniedzy”

e _bo trudno sie umowic

e ,bosie nie da”
.. Kazdy z nas powtodrzyt sobie takie zdanie nie raz.

Case Study: Zrobitem eksperyment na szkoleniu w 20 osobowe] grupie agentow
ubezpieczeniowych. Zadatem pytanie ,Dlaczego trudno sie sprzedaje ubezpieczenia?”
Odpowiedzi byto prawie 40, kazdy miat po dwie. Kiedy zapytatem ,Z jakiego powodu
ludzie zawsze chcq kupowac ubezpieczenia?” — odpowiedzi byto zaledwie 9 i grupa sie
»zacieta.” W produkowaniu negatywnych wypowiedzi srednia wynosita 2,0 na gtowe w
przypadku pozytywnych — 0,45. A zatem tatwiej jest nam stymulowaé sie negatywnie i

tworzy¢ negatywne wypowiedzi.

Klub Smerfa Marudy istnieje w 2 wersjach
Wersja zbiorowa to taka uprawiana
chérem przez wszystkich. Jednym ze
statych elementow zebran zespotow

sprzedazowych jest zwykle  analiza

sytuacji. Pada magiczne pytanie — ,Jakie
sq problemy?” ijak hasto otwierajgce Sezam — uruchamia zbiorowa wersje Klubu Smerfa
Marudy. Wszyscy znajdujg po kilkanascie powoddw, dla ktérych cos sie moze nie udac.
Wymieniaja je, analizujg a nawet prébujg przeciwdziata¢. Problem polega tylko na tym, ze
wymienienie tych negatywnych powoddw i problemdw jest stosunkowo tatwe. O wiele
trudniej jest znalezé natomiast przyczyny pozytywne, dla ktérych warto co$ zrobi¢, lub

cos sie musi udac.
Wersja indywidualna to czes$¢ naszego wewnetrznego dialogu,

ktéry uprawiamy ze soba. Bardzo tatwo udzielamy sobie
§ yrozgrzeszenia” réznymi zdaniami zaczynajacymi sie od ,bo...”
Niby jest to prosty mechanizm psychiczny — kazdy usituje znalezé
jakieS$  wyttumaczenie. Klub Smerfa Marudy nakazuje
interpretowac¢ niepowodzenie jako prawidtowos¢, a sukces jako
ewentualny przypadek. Sprawa jest jednak o wiele bardziej

powazna nizby sie na pierwszy rzut oka wydawato.

59
Spis Tresci



Jakie sg polskie kulturowe i psychiczne ograniczenia w sprzedazy?

Eric Berne?® w ,,Dzieni dobry ... i co dalej?” twierdzi, ze

zawsze daje sie ustali¢ postawe, na ktérej opiera sie zycie
catego cztowieka.

,Jest ona niezbedna do zapewnienia sobie poczucia oparcia
dwiema nogami na twardym gruncie i nikt nie bedzie chciat z
niej zrezygnowacd, podobnie jak niechetnie odnositby sie do
usuniecia fundamentow spod swojego domu”.

Zdaniami, ktérymi sie usprawiedliwiamy umacniamy witasnie takg postawe. Jej zatozenie
brzmi - ,NIE UDA MI SIE. SA NA TO DOWODY.” Jezeli postuchamy sobie raz w tygodniu
takiego zbiorowego narzekania i na dodatek jeszcze kilka razy dziennie sobie to
powtdrzymy - nic nie stoi na przeszkodzie, zeby w to uwierzy¢.

Byt taki moment kiedy cata Polska fascynowata sie ogromnymi
osiggnieciami Adama Matysza?!. Pytanie ktdre nalezy sobie zadaé
jest nastepujgce — jaki dialog wewnetrzny prowadzit ,Orzet z
Wisty” ze soba:

e Jaorzet?

e ,Tojakies nieporozumienie, moze kurczaczek raczej”

e Ja mam skoczy¢ tak daleko, to chyba kpina”
e ,Na pewno mi sie nie uda”

e Ludzie tak daleko nie skaczq”

e Jak mam by¢ mistrzem swiata, skoro nikt jeszcze tak daleko nie skoczyt”
e ,Na pewno mi sie nie uda — sq na to dowody, bo nikt tego nie zrobit”

Jak myslisz, czy honorowe uczestnictwo w klubie Smerfa Marudy doprowadzitoby Matysza
do Mistrza Swiata w Sapporo? Czy trenerzy wiernie mu sekundowali w marudzeniu?
,Adam , ty tak daleko od domu w Japonii - nie dasz rady chtopie, wracajmy!”

Sukces zalezy od naszej wiary w siebie i pracy podswiadomosci. Mozemy zaprogramowac
nas samych na osiggniecie sukcesu. Klub Smerfa Marudy ani w wersji grupowej ani
indywidualnej — na pewno do tego nie prowadzi.

20 Eric Berne, ur. 10.05.1910, Montreal, Kanada, zm. 15.07.1970, Carmel-by-the-Sea, Kalifornia, USA,
amerykanski psychiatra, autor wielu ksigzek i artykutéw naukowych oraz popularnonaukowym, znany
najbardziej ze stworzenia analizy transakcyjnej (TA — transactional analysis)

21 Adam Henryk Matysz, ur. 3.12.1977, Wista, Polska, skoczek narciarski, najbardziej utytutowany zawodnik
w historii indywidualnych konkurséw mistrzostw swiata w skokach narciarskich, multimedalista olimpijski,
wielokrotny mistrz swiata
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Jezeli stuchamy negatywnych opinii o nas samych lub o naszych mozliwosciach — czynimy
sobie tym dtugotrwatg i trudno uleczalng rane. Jak wielu ludzi przyznaje sie do tego, ze
beszta sie w myslach i wymysla sobie od najgorszych?

Nigdy nie wolno myslec Zle o sobie.

Jezeli bedziemy powtarzali takie stwierdzenia — bardzo tatwo sie z nimi utozsamimy. To
zjawisko ma wymiar spoteczny, nie tylko indywidualny. Zadajmy sobie pytanie — czy
chcemy przebywac¢ w kregu ludzi, ktérzy majg do siebie i Swiata pretensje — ,bo...”.
Najlepiej to zobrazowac twojg wizyta u lekarza. Ty zaczynasz —,, Panie doktorze, bo tu mnie
boli cos jest nie tak... , A doktor wprawdzie opukuje, nastuchuje i bada, ale co sobie mysli:
»Biedaczek, na pewno nie uda mi sie go wyleczyc, bedzie cierpiec¢ dfugo. Moze umrze, byle

by sie za duzo nie meczyt, szkoda go, ale co ja biedny moge?” Czy tak chcesz na co dzien?

Sek, w tym, ze jezeli wszyscy tak myslg — to gdzie znalez¢ innych? Jak wybrnac z takiej
sytuacji. Ros Taylor w swojej ksigzce ,Pewnos¢ siebie doktadnie w 7 dni” opisuje bardzo
prosty i nosny model zachowan. Nazywa ten model ,,Zabéjczym cyklem.”

Negatywn
emyslio
dzialanin

Dziatanie .
. Uczucia
dotkniete strachu
nrzaknnan

Symptomy
niepokoju

Zabdjczy cykl moze jednak by¢ tatwo przezwyciezony. Wystarczy zmieni¢ tylko jeden

element, aby rozpocza¢ transformacje od negatywnego do pozytywnego myslenia. Cykl
zamieni sie woéwczas w zyciodajny i zacznie wspieraé wszystkie dziatania. Doprowadzi to
do w szybki sposdb do pewnosci siebie — tak bardzo potrzebnej kazdemu Sprzedawcy.
Pewni siebie ludzie czujg sie bezpieczni, wierzg w swojg wiedze i swdj talent, sg wolni od
stresu i napiecia i chetnie stuchajg i ucza sie od innych. A to sg wtasnie cechy odnoszgcego
sukces Sprzedawcy. Zamiast Klubu Smerfa Marudy proponuje wstgpienie do Klubu
Cztowieka Sukcesu.
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A oto codzienna modlitwa Sprzedawcy Sukcesu w miejsce tradycyjnych narzekan.

Jesli jednak zaczniesz odmawiaé te modlitwe sukcesu zdarzg sie 2 rzeczy.
Najpierw z wielkim hukiem zostaniesz wyrzucony z Klubu Smerfa Marudy.
Dostaniesz tam nawet dozywotni zakaz wstepu.

Nastepnie z otwartymi ramionami zostaniesz przyjety w Klubie Sukcesu.

Otrzymasz tam dozywotnie honorowe uczestnictwo.
Ale jak zwykle w zyciu to bywa jest jedno ,ale”.

To ,ale” brzmi:
Ale w obydwu przypadkach wybér nalezy do ciebie ...

Lubie mojg misje.

Lubie sposéb, w jaki moi klienci mnie sprawdzaja.
Czuje sie dowartosciowany kazdg ich reakcjg.
Jestem dobrym specjalista.

Szukam codziennie réznych mozliwosci
i umiem dostosowac sie do zmian.

Moja Firma dobrze wykonuje swoje zadanie
i jestem dumny, ze tu pracuje.

Moja Firma jest zaangazowana w dobrg prace i czuje sie dobrze bo jestem z
nig zwiazany.

W przypadku, kiedy jakies sprawy sie nie sprawdzajg
- jestem odpowiednio szkolony.

Jezeli jest to konieczne — jestem gotéw wiele razy wrdcié
do tego samego klienta.

Jezeli klient nie moze sie zdecydowad - moge poczekac
i w tym czasie obstugiwac innych.

Lubie by¢ Sprzedawca.

Najbardziej kocham siebie za to, ze zostatem Sprzedawcay
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Podsumowanie:

e (Czesto spotykamy osoby, ktore narzekajg na
niemoznosc¢ osiggniecia celu.

* Rownie czesto sami narzekamy usprawiedliwiajgc sie w
myslach,

* Powstajg zdania typu ,,nie wyszto, bo ...”

Ten rodzaj myslenia to nic innego niz psychiczne uczestnictwo w Klubie Smerfa
Marudy.

Klub Smerfa Marudy nakazuje interpretowac niepowodzenie jako prawidtowos¢,
a sukces jako ewentualny przypadek.
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Czesé IX

Co znaczy
szczesliwy w nieszczesciu
w sprzedazy?

Spis Tresci
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Pomysl, porozmawiaj z innymi...

= e (Czy zauwazytes kiedys, ze szczescie uwazamy za przypadek?
=, e (Czy ztapatas kiedys na mysli, ze masz pecha?

- e (Czy zauwazytes$, ze ci szczesliwi sg czesto usmiechnieci?

P e (Czy styszates opinie — jak wyjde ktopotéw to tez sie bede

usmiechat?
e (Czy znasz swoj wtasny mechanizm wyparcia?

Fnﬂ

Czeste myslenie o niemoznosci lub niepowodzeniach to skupianie energii na
niewtasciwym celu. Umacnia sie w ten sposéb syndrom wyuczonej bezradnosci. Syndrom
ten zadawala nas ciggta analizg statych niepowodzen zamiast koncentrowaé na
skutecznym dziataniu. Innymi stowy szukamy szczescia w naszym nieszczesciu.

Te zasade odkrytem, gdy przeprowadzitem serie wyktadéw dla duzych grup
sprzedazowych. Jeden z uczestnikow szkolenia podszedt kiedys do mnie i powiedziat
smutnym gtosem ,Pan to tak pieknie mowi i wtedy wszystko wydaje sie takie proste. W
Zyciu jednak tak nie jest”

W latach 80-tych profesor Martin
Seligman?? zostat poproszony przez zarzad
znanego amerykanskiego Towarzystwa
Ubezpieczeniowego Metropolitan-Life o
pomoc. Miat rozwigza¢ problem rekrutacji.
Towarzystwo stwierdzito bowiem, ze ma
trudnosci z interpretacjg wynikéw -
sprzedazowych swoich wspdétpracownikow.
Niektérzy byli dobrze wyksztatceni i
sprzedawali stabo, inni z kolei nie grzeszyli nadmiarem wyksztatcenia, ale zdobywali
nagrody za sprzedaz. Kazda firma ze wzgledéw prestizowych lubi chwali¢ sie poziomem
wyksztatcenia swoich pracownikéw. Ale z drugiej strony nie z ich wyksztatcenia zyje - tylko
ze sprzedazy. Kogo wiec mieli rekrutowac? Poniewaz zarzad nie mdégt rozwigzac problemu
— sprawa wylagdowata na biurku profesora Selligmana. Martin Seligman jest jednym z
najbardziej znaczgcych psychologdéw XX wieku. Jest znany z teorii wyuczonej bezradnosci.
Ale tym razem musiat rozwigzac¢ zupetni przeciwny problem Efektem tego jest stynny test
Seligmana, ktéry mierzy poziom optymizmu w Zzyciu. Jest on stosowany przez wiele
dziatéw HR rekrutacji pracownikéw. Test ten - zwany potocznie testem na optymizm -
bada umiejetnosc interpretacji okreslonych zdarzen w zyciu. Jednym ze sktadnikéw testu
jest interpretacja zasiegu statych powodzen i statych niepowodzen. Do pracy — jak fatwo
sie domyslic zarekomendowat te osoby, u ktérych zamiast syndromu wyuczonej
bezradnos$ci dominowato optymistyczne podejscie. Polecat osoby wierzgce w swojg dobrg

22 Martin Seligman, ur. 12.08.1942, Albany, New York, USA, amerykariski psycholog. Twérca teorii
wyuczonej bezradnosci, stworzyt psychologie pozytywna, wymyslit stynny Test Seligmana badajacy
pozytywne nastawienie
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passe, interpretujgce zdarzenia jako element statego powodzenia w zyciu. Jak widaé
zatem problem sprzedazy nie lezy w wyksztatceniu lecz w osobowosci sprzedawcy.

Pewien dyrektor znanego Banku opowiedziat mi w trakcie szkolenia anegdote. Pracownicy
byli na krétkim wypadzie do Londynu. Oprdcz zwiedzania byt tez czas na buszowanie po
sklepach. Jeden z pracownikéw byt bardzo dumny, ze kupit sobie w dobrej cenie buty z
wezowej skdry. Po powrocie z dfugiego weekendu pojawit sie w pracy w nowych butach,
Ale dyrektor zauwazyt, ze lekko utyka na prawg noge. — Buty jednak do kitu? — zapytat.
Alez skqdze - odpowiedziat pracownik. Lewy jest rewelacyjny, tylko prawy troche uwiera...

»Nie mam szczescia w kartach — poszukam w mifosci” - tak brzmiaty stowa starego
romansu rosyjskiego. Trawestujgc to powiedzenie nalezatoby powiedzie¢ ,nie mam
szczescia w sprzedazy to poszukam go gdzie indziej”. Na rynku istnieje jednak inna
tendencja — ,nie mam szczescia w tej firmie — poszukam w nastepnej”. Dzieki temu
niektérzy sprzedawcy w ciggu jednego roku pracujg w dwéch albo trzech firmach
dystrybucyjnych. Nie zmieniajg jednak podstawowego nastawienia do dziatania.
»Szczesliwy w nieszczesciu” to tak naprawde akceptacja stanu rzeczy. Zmiana ,barw
klubowych” nie oznacza przeciez zmiany sytuacji. Nadal wszedzie wymagana jest przede
wszystkim sprzedaz. Jesli ktos nie umie sprzedawad w firmie x czyy, to z jakiego powodu
raptem ma umie¢ w firmie z?

Oficer carski - jak méwig stowa starego romansu - mégt dla przyjemnosci gra¢ w karty lub
zdobywac serca dam. Sprzedawca ma jednak inne mozliwosci niz tylko analizy problemdw
lub ucieczka przed nimi. Moze przestac skupiac¢ swojg energie na negatywach.

Wyobrazmy sobie, ze nasza nieSwiadoma czes¢ umystu
(czy jak chcg freudysci i psychoanalitycy -
podswiadomos$é) - wyglada jak piekny trawnik. Jezeli
bedziemy chodzi¢ ciggle w tym samym miejscu —
wydepczemy widoczne Sciezki w trawie. Kiedy znowu
staniemy przed trawnikiem — wtedy odruchowo
pdjdziemy po wydeptanych i widocznych sciezkach. A
Sciezki te - to kolejne analizy niepowodzen.
Przejdziemy intelektualnie i emocjonalnie te droge
zanim zaczniemy cokolwiek dziata¢. Tak funkcjonuje w uproszczeniu podswiadomosé
karmiona niewtfasciwymi myslami. Jest to rodzaj swoistej negatywnej hipnozy.

Negatywna hipnoza potrafi byé bardzo skuteczna. Pamietam, jak na jednym ze szkolen
dotyczacym procedur wypetniania formularza

wykfadowca postanowit zwréci¢  uwage Przyktadowa postaé Pesel
uczestnikdw na pesel. Jego stowa zabrzmiaty

nastepujgco : , Prosze paristwa, pesel nie ma 10 440514 | 0145 8

cyfr, nie ma tez 12. Pesel ma 11”. Niedtugo Cyfry 1-6 | Cyfry 7-10 | Cyfra kontrolna

pdiniej dziat obstugi zamdéwien w firmie

. . . . . . . . 1-6 — dat: i kresleni tuleci i
zauwazyt nadmiernie interesujace zjawisko. Na .o 710 nmer s s eonaceniam o o roden
. . . : - cyfra 10 - ple¢
niektérych formularzach do jedenastej cyfry ~ofta 11 - yfra kontroina
dopisywana byta dwunasta, lub tez jedng na

66
Spis Tresci



Jakie sg polskie kulturowe i psychiczne ograniczenia w sprzedazy?

poczatku skreslano, co tatwo mozna byto stwierdzi¢ poréwnujac 6 pierwszych cyfr z data
urodzin. Zostat tu osiggniety interesujgcy efekt dydaktyczny. Silne skupianie uwagi na
negatywnym przyktadzie zadziatato doktadnie odwrotnie. Zamiast wyparcia nastgpita
fiksacja tej informaciji i jej akceptacja.

To samo zjawisko lezy u podstaw mechanizmu ,Szcze$liwy w nieszczesciu”. Jest to
nadmiernie szybka akceptacja straty dotyczgcej wiasnej osoby, wynikajgca najczesciej z
przyzwolenia psychicznego. Podswiadomos¢ dyktuje nam najprostsze nasze mysli i
obawy. Chodzenie utartymi $ciezkami po trawniku to tak naprawde zgoda na negatywna
sytuacje a nawet réwniez podswiadome ciggte jej poszukiwanie.

Tureckie przystowie moéwi: ,Szczescie i nieszczescie — dwaj podrdzni;
jeden z nich dziesie¢ domdéw ominie, do jedenastego zawita, a drugi w
kazde drzwi zaglada.” Sukces w sprzedazy odnoszg rézni ludzie.
Niektdrzy majg wyksztatcenie wyzsze inni srednie. Jedni sg porywczy i
szybcy, inni  stonowani i spokojniejsi. Niektérzy majg wiele lat
doswiadczen zawodowych — inni stojg dopiero u progu swojej kariery.

Gdzie jest zatem reguta?

To, co faczy wszystkich ludzi sukcesu to mysl o sukcesie zadomowiona na state w ich
gtowach i umystach. Zyje w pod$wiadomosci kazdego z nich i wypetnia ich dusze. Jest to
gruntowne przekonanie, ze wszelkie niepowodzenia majg charakter przejsciowy, a
szczescie w zyciu, np. sprzedazy i wszelkich innych dziataniach ma charakter staty. A zatem
doktadnie odwrotnie niz u wiekszosci oséb. Wiekszo$¢ bowiem postrzega tzw. szczescie
jako stan przejsciowy, natomiast jakiekolwiek problemy i troski jako trwaty komponent
wtlasnego zycia. Rozwigzaniem problemu jest sposdb interpretowania $wiata i jego
zjawisk. Jak wiadomo Thomas Alva Edison??® dokonat
prawie 10 000 prdéb, aby wreszcie jego idea zarowki data
sie zrealizowaé. Styl wyjasniania niepowodzenn Edisona
pokazuje jego prawdziwg postawe. Gdy zapytany zostat -
jak mogt wytrzymac tyle nieudanych eksperymentéw, bo
przeciez normalny cztowiek by zrezygnowat — miat byt
odpowiedzie¢ ze zdziwieniem, ze nie rozumie pytania.
Przez przypadek bowiem odkryt 10 tysiecy sposobdéw w
jaki nie mozna stworzy¢ zaréwki. Ale przeciez celem byto
znalezienie przynajmniej jednego skutecznegoi .... ten w
konicu znalazt.

23 Thomas Alva Edison, ur. 11.11.1847, Milan, Ohio, USA, zm. 18.10.1931, “Glenmont” w Llewellyn Park,
West Orange, New Jersey, USA, najstynniejszy wynalazca na Swiecie, amerykanski przedsiebiorca, zgtosit
ponad 1000 patentow, samouk, od 1927 cztonek Narodowej Akademii Nauk w Waszyngtonie. Wsrdd
wynalazkéw: betoniarka, chtodziarka, dyktafon, fonograf, kamera filmowa z jednoczesng rejestracjg
dzwieku na tasmie filmowej, kombajn zbozowy, krzesto elektryczne, oscyloskop, perforowana tasma
filmowa, pierwsza na Swiecie guma syntetyczna tzw. ,buna”, pidro elektryczne, ptyta gramofonowa,
pradnica pradu statego, projektor filmowy do filméw dZzwiekowych, silnik pradu statego, suche baterie
alkaliczne, wyrzynarka do wewnetrznego wyrzynania.
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Jako ciekawostke dodam, ze nie zrobitem
tym przyktadem dobrego wrazenia na
wyktadach w Serbii. Podatem ten
przyktad i nagle mrozem powiato po sali.
Ale poniewaz atmosfera byta wspaniata
caty czas — zostatem uswiadomiony.
Okazato sie, ze Serbowie uwazajg, ze
twodrcg zaréwki byt Nicolai Tesla.?* To on
wykonat te 10000 prob, ale przegrat
proces z Edisonem, ktéry wczesniej
zarejestrowat patent na siebie. Tesla
natomiast zastynat jako twdrca lamp radiowych. Kiedys bowiem te urzgdzenia byty na
lampach a nie tranzystorach. Do dzi$ zresztg prawdziwi mitosnicy muzyki i dzwieku
uzywajg tylko lampowych wzmacniaczy.

Sprzedawca —zwtaszcza w sprzedazy bezposredniej przecietnie pracuje 46 tygodni w roku.
Jezeli ktos ma $rednio tygodniowo 15 rozmoéw handlowych, to jest doskonatym
sprzedawca prowadzgacym 690 wizyt rocznie. Sprébujmy poréwnac sie z najlepszymi tego
Swiata. Gdyby przyjgé tu miare Edisona nalezatoby odby¢ 10.000 rozméw handlowych
przed jakakolwiek préba zwatpienia. ,Sredniostatystyczny” sprzedawca, ktéry osiaga
500 wizyt rocznie musiatby zatem pracowac¢ minimum 20 lat. Dopiero po tych 20 latach
mogtby pozwoli¢ sobie na pierwsze zwatpienie.

Profesor Seligman uwaza, ze ,,optymizmu mozna sie nauczy¢” W ksigzce pod tym tytutem
stawia za wzér optymizm dzieci. Dzieci uwazajg na ogoét, ze wszelkie pomysine wydarzenia
bedg trwaty zawsze. Bedg dla nich tez zawsze korzystne we wszystkich sytuacjach i, co
najwazniejsze — pomysine wydarzenia sg ich zastugg. Seligman pisze: , Przecietne dziecko
ma tak optymistyczny obraz rzeczywistosci, ze wynik jaki uzyskuje w tescie badajgcym
optymizm nie ustepujg wynikom dobrego agenta ubezpieczeniowego z ,,Metropolitan
Life”. Wyniki dziecka depresyjnego sq takie same jak przecietnej niedepresyjnej osoby
dorostej.”

Sprobuj zatem przyjgé na prébe inny styl wyjasniania. Uwierz, ze wszystko co sie dobrego
przydarza to trwaty stan, a jakiekolwiek ktopoty to tylko przejSciowe niedopatrzenie
Opatrznosci. Zamiast ,szczesliwy w nieszczesciu” sprébuj byc¢ ,,szczesliwy w szczesciu” —
a bedzie ci sie znacznie lepiej wiodto.

24 Nikola Tesla (Hvukona Tecna), ur. 10.07.1856, w Smiljan, Licko-senjska Zupanija, Choprwacja, zm.
7.01.1943, Nowy Jork, USA, urodzony w Chorwacji inzynier i wynalazca serbskiego pochodzenia, autor ca
300 patentéw chronigcych jego 125 wynalazkéw w 26 krajach, jego wynalazki to: autotransformator, ,
bateria stoneczna, dynamo rowerowe, elektrownia wodna, pradnica pragdu przemiennego, pilot radiowy
oraz sterowane nim urzgdzenia — maszyna kroczgcg, maszyna latajgca i maszyne ptywajaca, radio (za
tworce radia uwazano Marconiego, ale w 1943 r. Sad Najwyzszy Standéw Zjednoczonych przyznat prawa
patentowe Tesli), rezonansowa cewka wysokonapieciowa (transformator Tesli), silnik, turbina talerzowa.
W ezoterycy i kulturze popularnej uwaza sie Tesle za osobe o nadprzyrodzonych zdolnosciach kontrolujaca
elektrycznos¢ oraz promienie kosmiczne. Tesla sam o sobie mawiat, ze jego mdzg to odbiornik, a we
wszechs$wiecie znajduje sie rdzen, z ktérego wszyscy uzyskujg wiedze, site oraz rézne inspiracje.
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Podsumowanie:

e Bardzo czesto za niepowodzenia obwiniamy siebie w
myslach.

e Uwazamy, ze ktos ma szczescie a my mamy pecha.

* Interpretacja zdarzen jest zwigzana z dwoma zjawiskami
psychicznymi.

e Pierwszym jest syndrom wyuczonej bezradnosci.
* Drugim jest poziom optymizmu zyciowego.
* Profesor Seligman udowodnit, ze sukcesy w sprzedazy odnoszg ci, ktorzy maja
duzy poziom optymizmu.
* Sprzedajg wiecej niz ci, ktdrzy sg od nich lepiej wyksztatceni.
e Ale co najistotniejsze — optymizmu mozna sie nauczy¢, a zatem dojs¢ do lepszych
rezultatow sprzedazowych oraz lepszej jakosci zycia.
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Czesc¢ X

Co daje
autosugestia
w sprzedazy?

Spis Tresci
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Pomysl, porozmawiaj z innymi...

e (Czy zauwazyltes kiedys samospetniajgce sie przepowiednie?

§ E_g e (zy styszates, ze ktos zapowiadat sukces i go osiggnat?

F"f. ; = e (Czy widziates$ kogos, kto zapowiadat wtasng kleske i tak sie
: wydarzyto?

ﬁ H e (Czy zauwazytes takie dziatania u siebie?

Wikipedia pisze o autosugestii, ze jest to ,technika pozwalajgca na prace nad
ograniczajgcymi przekonaniami osoby jq stosujgcej. Polega na wielokrotnym powtarzaniu
afirmacji, co powoduje podniesienie poczucia wtasnej wartosci i przezwyciezenie
ograniczajgcych przekonan.”

Jeden z lepszych treneréw do spraw sprzedazy — Pat Mooney powiedziat mi kiedys
znamienne zdanie:” ,,Pracuj Swiadomie z pod$wiadomoscig”

Pat zastynat tym, ze trenowat brytyjskich zawodnikéw w snookera. Snooker — jest grg
bilardowg rozgrywang na stole 3,6 m x 1,8 m, w rogach stotu i po bokach znajduje sie
tacznie 6 kieszeni, w ktérych nalezy umiescié bile. Na stole sg 22 bile w kilku kolorach.
Rozgrywajgca jest biata, gracz uderza kijem w biatg i za pomoca te] biatej umieszcza
pozostate w odpowiednim porzadku
w kieszeniach. Wygrywa ten, kto ma
najwiecej punktow, gdy na stole nie
ma juz bil. Sitg faktu rozpoczynajacy
ma tatwiejsze zadanie. Kilkunastoma
uderzeniami whbija bile i nabija
punkty. Jak mu sie co$ nie uda —
wchodzi przeciwnik, ktéry w takiej

sytuacji niewiele juz moze zrobi¢ i

zwykle po jednym uderzeniu schodzi oddajgc znowu prowadzenie pierwszemu.

Pat doprowadzit do tego, ze ten drugi, ktdry wchodzit na ,,beznadziejng” sytuacje” — zaczat
wygrywac. Jak tego dokonat? Wtasnie autosugestig. Otdz do tej pory zawodnik czekajgcy
na wejscie obserwowat stét. Wcielat sie mentalnie w postaé rozgrywajacego. No i gdy
rozgrywajacy zepsutf uderzenie i sytuacje — wchodzit do gry. W tej zepsutej tez nic nie byt
w stanie zrobic¢ i po jednym uderzeniu schodzit. Pat wprowadzit inng zasade. Od momentu
gdy zaczat trenowac zawodnikéw — oczekujgcy na wejscie siedzi i, $pi na kiju” Oparty o
kij ma zamkniete oczy i drzemie lub medytuje. | gdy wchodzi do gry mistrzowsko rozgrywa
Wwygrywajac.
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Na czym polega ten trik? Jest
banalnie prosty. Otéz sledzac
gre obserwator i wciela sie
RONNIE 8 ‘ \ mentalnie w rozgrywajacego.

0'SULL A zatem jest dopuszczony do

& \ : " gry, gdy pierwszy juz wszytko
W o zdobyt i zepsut sytuacje. A
zatem kolejny podchodzit z poczuciem kleski do stotu i niewiele byt w stanie zmieni¢.

Natomiast gdy sobie $pi, medytuje — marzy o dojsciu do stotu, gdzie czeka na niego
wymarzona sytuacja. | daje popis mistrzowskiej gry. Tak dziata nasz umyst. Jesli ogranicza
sie wizjg sytuacji przegranej — nic go nie naktoni do wygrania.

Wyobraz sobie, ze wygrates 10 min zt w totolotka. Jestes szczesliwy — tyle pieniedzy
pozwoli ci zrealizowac¢ swoje cele. Cieszysz sie zapewne i jeste$ szczesliwy. A teraz
wyobraz sobie, ze w tej grze kilka oséb wygrato po 70 min zt a ty tylko 10 miIn. Czy twoja
radosc z wygranej jest nadal taka sama gdy inni majgco siedmiokroé wiecej?
Rzeczywistos¢ pozostata taka sama. Nadal jest to 10 min zt. Ale twdj umyst dotozyt do niej
ograniczajgce przekonanie i to co byto wielkim szczesciem nagle zamienito sie w pech.

Oto schemat jak dziata sugestia negatywna

Negatywna postawa zyciowa ] Jak zatem widzisz wszystko chodzi jak w
U zegarku i catkiem logicznie.

[ Brak wiary w siebie ] Nie ma znaczenia w ktérym elemencie
sie znajdujesz — catos¢ dziata jak
J L diabelski mtyn.
L Strach przed nowymi ideami | Nie wierzysz w siebie to boisz sie robic¢
! ! eksperymenty.
Brak kreatywnosci Nie masz pomystdw, to i aktywnosci

U zadnej nie bedzie.

Jak nic nie robisz , to skad masz mieé

Brak aktywnosci

&

. ] Jak nie masz sukcesow to nie wierzysz,

sukcesy?

Brak sukcesu

_

Ze je mozesz mied.

| tak dalej, i tak dalej ... Diabelski mtyn...
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A zatem kilka pytan:
® Do ktérego etapu negatywnej sugestii doszedtes?
® co sprawia Ci najwieksze trudnosci?

® Ktdérego etapu swojej pracy nie lubisz najbardziej?

® Czy zdarza Ci sie unikac okreslonych czynnosci?

@ Jak czesto unikasz okreslonych obowigzkow?

@ Jak czesto masz wrazenie nattoku spraw?

@ Jak czesto masz wrazenie, ze nie panujesz nad sytuacja”?

@ Jak czesto masz ochote wytaczyd sie?

@ Jak czesto masz pretensje do siebie?

Jak odpowiesz sobie na te pytania i obejrzysz jeszcze raz schemat, bedzie ci fatwiej
zdiagnozowac w ktérym etapie sie znajdujesz.

Mikotaj tagowski w swoim artykule ,Autosugestia, czyli mysl o sprawach wielkich, a
wielkim sie staniesz”?> — pisze: ,Kazdego dnia pod kazdym wzgledem czuje sie coraz
lepiej.” Jesli bedziesz wypowiadat to hasto po kilka razy dziennie kazdego dnia, to w nie
uwierzysz. Hasto takie oddziatuje na naszg podswiadomosé programujac j3. Najwazniejsze
to powtarzac je z uporem dzien w dzien, az pojawig sie rezultaty. Podswiadomos¢
przyjmuje je za fakt, a my rzeczywiscie stajemy sie osobg, ktéra pod kazdym wzgledem
czuje sie coraz lepiej.

Oczywiscie mozesz dobrym polskim zwyczajem powtarzac sobie, ze , wszystko jest do
dupy...” Tez zauwazysz rezultaty swoich przekonan, i to o wiele szybciej niz w przypadku
tych pozytywnych stwierdzen...

W rozdziale o Klubie Smerfa Marudy miates$ juz wczorai nvln do [Iunv

swojg modlitwe sukcesu. Mozesz oczywiscie = R

napisa¢ swoja wtasng mantre. A tu kilka pytan, BZISIaI nvln_ llﬂ u“nv

ktére mogg ci poméc. lllll’ll IleWIlIe IGZ
hedzie do

e Co chcesz osiggnac?

e W jaki sposéb zamierzasz to zrobic?
e Do kiedy zamierzasz to zrobi¢?

e Po czym poznasz, ze osiggnates cel?
e Jakie sg etapy osiggania celu?

e Ktdre twoje cechy ci w tym pomoga?

%5 confe www.najbogatsi.pl
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e Zaco sie lubisz na co dzien?

e Zaco sie lubisz w zwigzku z celem?

e Jakie korzysci odniesiesz z realizacji celu?

e Jak twoja rodzina bedzie odnosi¢ korzysci z realizacji celu?

e Jak twoi przyjaciele bedg odnosié korzysci z realizacji celu?

A oto schemat dziatania autosugestii w sprzedazy

Sukces ] Wierzysz w siebie to masz ochote na
rézne dziatania — jestes$ kreatywny.
Skoro jestes kreatywny to wymyslasz
[ Aktywnos¢ ] rézne rzeczy bo wierzysz w ich
powodzenie.
[ Zamiary Skoro wierzysz w powodzenie dziafan, to
/' masz coraz to nowsze idee.

=

Nowe idee

Y Skoro sg jakies idee, to przekfadasz je na
zamiary.

—_

Aby zrealizowac¢ zamiary musisz by¢
[ Pozytywna postawa zyciowa ] aktywny.

=

Jak dziatasz, to odnosisz sukcesy.

[ Kreatywnos¢ ] Sukcesy wspierajg twojg wiare w siebie.
i i Skoro wierzysz w siebie to masz ochote
] L na rézne dziatania — jestes kreatywny...

Wiara w siebie

Jak widzisz ten schemat dziata takze jak dobrze naoliwiona maszyna..

Ponizej kilka pytan, ktére pomogag ci lepiej oceni¢ sytuacje
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Jak czesto nagradzasz siebie?

Jak czesto powtarzasz sobie, ze jeste$ dobry?
llu ludziom pomogtes swojg sprzedazg?

llu ludziom pomagasz codziennie?

llu ludziom chciatby$ pomdc w zyciu?

©OOOO0OO0

Jak czujesz sie po udanej sprzedazy?
© Jak odnosisz sie do swoich bliskich po udanej sprzedazy?

© Jak planujesz gdy udaje ci sie sprzedaz?
Autosugestia moze zdziata¢ cuda i zawsze robi cuda. Mozesz zdecydowanie podnie$é swoj

poziom osiggnieé¢ stosujgc te metode. Metoda ta jest bezkosztowa i bezbolesna, a przy
okazji daje fantastyczne rezultaty. Czyli mozesz zawsze i wszedzie jg stosowac!

Podsumowanie:

e Autosugestia w sprzedazy jest narzedziem ktére istnieje.

* Niestety nie kazdy potrafi niego korzystac.

e Aby to robié, nalezy w swiadomy sposéb pracowaé z
podswiadomoscia.

e Jest to bardzo wazne, bo jezeli nieSwiadoma czes¢ umystu jest zapetniona
tresciami negatywnymi — realizuje negatywne scenariusze.

e Jezeli jest zapetniona pozytywnymi - realizuje te pozytywne.

« Swiadome stosowanie tej metody daje efekty nie tylko w sprzedazy, ale takze w
innych aspektach zycia, np. w sporcie.

* Poniewaz metoda jest bezkosztowa - kazdy moze natychmiast z niej skorzystacd.
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Zakonczenie

Jak  sam widzisz ograniczen  kulturowych i
psychicznych jest duzo. Nie sposdb jest odnalez¢ i
omoéwié wszystkie.

Mysle tez, ze sam masz wiele spostrzezen.
Niewatpliwie  jako  sprzedawca  wielu  juz
zabserwowafasi mozesz duzo tu dorzucic.

Takg okazje bedziesz mie¢. Na stronie
www.andrzejfesnak.pl znajdziesz zaktadke ksigzki. |
tam mozesz sie spokojnie wypowiedzied.

Kazdy gtos sensowny i na temat bedzie
opublikowany.

Jesli czytate$ mdj ebook 6 diabelskich sztuczek sprzedazy, to wiesz co nas czeka., Dalszy
rozwdj Internetu oraz Al. A to oznacza koniecznosé budowania sobie wtasnych systemow
sprzedazy. Z grubsza rzecz biorgc zintegrowaé musisz elementy inteligentnej robotyki z
kulturg Epoki Informacyjnej. A najogdlniej patrzac wyglada to tak:

e Zeby mdc sprzedawad, to trzeba mieé komu, czyli musisz zbudowaé Baze Klientéw.

e Ale skad ich wzig€? Najprosciej z miejsc, w ktérych sami przebywaja. A w Epoce

Informacyjnej ludzie przebywajg chetnie w Social Media.
e A jak do nich dotrze¢? Poprzez akcie marketingowe, mailing, strony

przechwytujace.

e A co w tej akcji ma by¢? Tresci istotne dla twoich klientdw zebrane w jednym

miejscu, itd...

Wyglada to mniej wiecej tak, jak na schemacie ponize;j.

~ =S

Strona Ekspercka
Blog

Baza
klientéw

N

Robot
do mailingu

Strony
przechwytujgce

=

Oczywiscie, w rzeczywistosci nie jest to takie i fatwe koto dziatan. Pomiedzy elementami
wystepujg rézne zaleznosci. Ich natura jest delikatna i skomplikowana. Nie ma bowiem
prostego modelu, ktéry moze zagwarantowac ci sukces. Sg co najwyzej przestanki.
Przyblizony schemat relacji pokazuje schemat ponizej.

76
Spis Tresci


http://www.andrzejfesnak.pl/
http://www.andrzejfesnak.pl

Jakie sg polskie kulturowe i psychiczne ograniczenia w sprzedazy?
Robot

Social
> 4 * N
7 T do mailingu
- s 1 2 >

Baza ., - ) N\ Strony
klientow - - .: przechwytujace

Robot
do mailingu

Strona Ekspercka
Blog

No i teraz to smutne lub wesote — jak wolisz. Czy chcesz czy nie, musisz sie z tym
schematem zaznajomié. Wszystkie znaki a Niebie i Ziemi wskazujg bowiem na to, ze tak
wyglada nasza przysztosc!

Wszystko zalezy od sity twojego umystu i oczywiscie technologii. Wiekszos$¢ ograniczen
powstaje w twojej gtowie. Zalezy od ciekawego urzgdzenia o wadze okoto 1500 gram. To
co$ nazywa sie modzg.

Michael S. Gazzaniga, amerykanski psycholog, profesor psychologii
na University of California w Santa Barbara, szef SAGE Center for
the Study of the Mind ujmuje to tak: “mamy modzgi wieksze, niz
mozna tego oczekiwaé od matp, mamy kore nowa trzykrotnie
wiekszg, niz wynika to z naszej masy ciata, mamy wiecej istoty
biatej...”

mézgu ma
prosciej 2m?2.
innych ssakéw

Powierzchnia kory naszego
okoto 2000 mm?. Méwiac
Srednio u ludzi, a takze
liczba neurondéw na jednostke powierzchni kory modzgowej jest
stata. Wynosi w przyblizeniu okoto 80 000 na Y mm?2. W
pewnych miejscach mdzgu jest nawet 2,5 raza HUM A N wiecej. W

przypadku kory wzrokowej gestos¢ neuronéw S Aot ene e dochodzi do
okoto 200 000 na mm2. Komdrek jest jednak o wiele wiecej
niz tylko to co jest na powierzchni kory. Szacunki mowig, ze

ludzki mébzg zawiera ok. 1,5-1,6 x 10! neuronéw oraz 104 synaps. Z tego ogromna
wiekszos$¢ neurondéw znajduje sie w mdzdzku.

Dla poréwnania: Ziemia istnieje 4,543 miliarda lat, a tgczna ilos¢ komodrek nerwowych
wedtug najnowszych badan to okoto 85 miliardow.

Nie da sie poréwnywacd czasu z komdrkami nerwowymi. Ale wartosci liczbowe juz tak.
85/4,543 = 18,7. Mdzg ma prawie 19 razy wiecej komorek niz lat zyje Ziemia.

Z jakiego powodu o tym pisze. Bo komorki sie starzejg z jednej strony, a z drugiej
¢wiczenie wyobrazni produkuje nowe.

Ty sam mozesz ¢wiczy¢ swéj umyst aby pokonywac rdzne ograniczenia.
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Podam ci 2 sposoby: techniczny i merytoryczny.

Techniczny sposéb utrzymuje mdzg w Swiezosci. Dzieki temu bedziesz dostrzegac szanse
na sprzedaz, gdzie inni widzg tylko problem nie do rozwigzania. Mnie w éwiczeniu
bystrosci umystu pomaga Sudoku.

3 HAEEIG Skrot Sudoku pochodzi od japoriskiego #3# stidoku,
Gl (saji wa dokushin ni kagiru).

3 Kwadrat jest podzielony na 9 matych kwadratéw. Nalezy

- rozmiescic cyfry 1-9 w taki sposéb aby zawsze wypetnity
kwadrat. Ale nie mogg sie powtarzac ani w kolumnach ani
w wierszach.

6| |7
5
Fd

]

A
A
g

B L

G ESET
6

3 6 |k . .y

Oprdécz nazwy gra ma niewiele
sl2l € g wspdlnego z ,japonszczyzng” poniewaz
~ Sudoku zostato wynalezione przez
Amerykanina Howarda Garnsa w 1979 r. Garns zyt w latach 1905 -
1989. A zatem w chwili opublikowania swojego wynalazku miat 74
lata! Ale umyst miat sprawny!
Gra stata sie popularna w Japonii jeszcze za zycia Garnsa bo 1986 r.
Ale Swiatowg kariere zaczeta ¢wier¢ wieku pozniej, bo dopiero od
roku 2005.

&y

W grze nie trzeba nic sumowac ani liczy¢. Gra nie wymaga rachunkéw

matematycznych.

Uczy i wymaga: cierpliwosci, spostrzegawczosci oraz logicznego myslenia. Trzeba
analizowac i wyklucza¢ miejsca, gdzie nie mozna umieszczac cyfr tak dtugo, az znajdzie
sie rozwigzanie. W wersji papierowej mozna ¢wiczy¢ jak dtugo sie chce.

W wersji elektronicznej po trzech btedach jest koniec gry! Mozna mieé wersje na
smartfona i w dowolnym momencie dnia éwiczy¢ umyst.

Sposdb merytoryczny, to skupianie uwagi na rzeczach, ktére mogg pomoc merytorycznie.
Ja skupiam uwage na kilku.

Sprzedawca musi umiec radzi¢ sobie z obiekcjami.

W mojej koncepcji sprzedazy nie ma miejsca na obiekcje. Jesli rozpoznatem twojg
potrzebe i pomagam ci jg zrealizowac, to gdzie jest miejsce na obiekcje?

Sg jednak sytuacje, kiedy pojawiajg sie obiekcje. Z jakiego powodu jak jest? Wedtug mnie
to oznaka, ze potencjalny klient nie do korica potrzebuje produktu/ustugi lub nie rozumie
konsekwencji pozostawiania spraw wtasnemu biegowi. Czasem sg tez tacy, ktdrzy z punkt
honoru swojej osobowosci stawiajg chec¢ zrobienia komus$ na zto$¢. Bywajg tacy
inteligentni inacze;j.

Wodwczas przydaje sie sztuka riposty pojmowana nie tyle jako umiejetnos$¢ przygadania
komus, co bardziej umiejetnos¢ przekonania jednym zdaniem, jednym przyktadem,
kilkoma stowami.

Cwicze te umiejetno$é na rézne sposoby. Ty tez mozesz. Zapraszam do

78
Spis Tresci



Jakie sg polskie kulturowe i psychiczne ograniczenia w sprzedazy?

podzielenia sie swoimi przyktadami
réznych ripost na stronie www.sztuka-
riposty.pl

Znajdziesz tam wiele przyktadéw réznych
ripost.

Zdjecie obok to kadr z filmu, w ktérym
zapraszam na warsztaty. Uzywam ukulele
do dydaktyki, a zwtaszcza finansowe;.
Riposta to tylko jeden aspekt zagadnienia,

w sprzedazy jest ich wiecej.

Sprzedawca poszerza wiedze o sprzedazy

Istnieje wiele szkdét sprzedazowych. Wiele jest tez zagranicznych wzoréw. Uwielbiam
przyktady réznych argumentacji, ale zawsze uwazam, ze nie da sie przenosi¢ mechanicznie
e zagranicznych wzoréw do Polski.

A i . . . Y . H
: b Nie da sie Moje rdzne spojrzenia na aspekty
1 N\ ¥ przenie$¢ w 100% sprzedaz
) amerykanskich P . Y , . .
iib nlemisekich mozesz poznac na stronie internetowe]

sposobdw sprzedazy www.szkolenie-sprzedawcy.pl

na polski rynek. Sg tam tez krotkie filmiki wyjasniajgce
rozne aspekty sprzedazowe, takie jak
rozmowa telefoniczna, triady

sprzedazowe czy punkt wyboru.
Sprzedajesz po to, aby zarabia¢ i bogacic sie.

Jesli robisz plany sprzedazowe, to powiniene$ robié¢ takze finansowe. Sek w tym, ze
niewiele oséb to potrafi. O Profesjonalnych Planach Finansowych napisatem juz mnéstwo,
ksigzki, artykuty, dokumenty do Krajowej Ramy Kwalifikacji Zawodu.

Profesjonalny Plan Finansowy pokazuje, w jaki sposdb osigga¢ swoje wiasne cele.
Pokazuje ponadto jak zrobié to za nizszg cene, od 7%-80%. Taki plan posiada 8 gtéwnych
dziatow:

Wspotczynniki finansowe

Elementy inwestycyjne

Elementy ochronne

Elementy edukacyjne

Elementy dotyczgce nieruchomosci

Elementy dotyczgce zdrowia

Elementy informatyczne

Elementy inteligentnej robotyki

NV hAEWNR

A w ramach tych dziatow porusza okoto 60 aspektow zycia. Wiecej o tym, czym jest Plan
Finansowy i jaka jest jego struktura mozesz poczytaé na stronie www.andrzejfesnak.pl A
ponizej poznaj kilka oséb z grupy piszacej plany.
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& C @ wewandmerencs anu o g

EFINANCIAL PLAN

dr Andrzej Fesnak, EFC® Marianna Garus, EFC® Bogdan Drewnowski, EFC®

EFC® to skrét European Financial Consultant®. Jest to najwyzszy stopien doradztwa
finansowego w Polsce.

Wiekszos¢ ludzi nie odrdznia Licencjonowanego
Doradcy Finansowego od posrednika.
Doradca F(iinansowy Z tego powodu przygotowatem krétki film z
Poérednikac;inansowego wyjasnieniem. L

Jest na You Tube. Kliknij tu lub na obrazek, aby
obejrzec.

Czym rozni sie
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Sprzedawca czesto prowadzi dziatalnos¢ gospodarcza

Jedli tak jest, to ma wiele spraw na gtowie. By¢ moze witasnie jeste$ w takiej sytuacji, ze
musisz prowadzi¢ dziatalno$¢ gospodarczg, czyli jeste$ przedsiebiorcg. Najwiekszy
problemy polskich przedsiebiorcéw to na ogdét niedostateczna znajomosc¢ prawa i zta
znajomosc finansow. Z tego powodu dziele sie swoimi przemysleniami z przedsiebiorcami.

Na www.finanse-przedsiebiorcy.pl
znajdziesz rdézne informacje ponizszej
stronie znajdziesz wiele informacje jak
sobie radzié¢ z roznymi problemami. Jest
tam rdéwniez okresowa informacja o
dotacjach unijnych do szkolen. Jak dtugo
to bedzie aktualne — tego nie wie nikt.

Jedno jest oczywiste, ci ktdrzy chca
skorzystaé, muszg to zrobié szybko.

Niewiedza moze  czasem  Sporo
kosztowa¢, ale te madros¢ Zzyciowa
poznajemy na ogoét wtedy, gdy skutki
niewiedzy juz dziataja.

wwwwwwwwwwwww - PROBLEMY Definicja problemu
It

»Zonaci i mezaci” maja maty problem.i

Dotyczy on tylko 50%
0s6b o takim statucie.
Drugie 50% absolutnie
tego problemu nie ma.
Ocen sam, czy chcesz
tam zagladna¢, lub czy
moze kto$s z twoich
znajomych potrzebuje.

Fl PO ROZW v

JAK MO Z BYC [EMU SPRAWNYM MENEDZLEF: SWOICH Za k+adce Wiedza
mozesz znalezé
Skl DaWo  Nidlolyv. Wdm'c Ol i TANdev  Drie U Wszystkie Czes'ci Zega ra

Rozwodowego, czyli co
najmniej 12 etapow dziatania, artykuty, porady. Wszystkie informacje sg do obejrzenia na
http://www.finanse-po-rozwodzie.eu
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Pozegnania nadszedt czas! i

Bardzo ci dziekuje za to, ze poswiecites czas na przeczytanie tego e-booka. ’9“’
Zawsze jest to ogromna przyjemnosc dla autora i wielki zaszczyt, ze te stowa
,2btadzity pod strzechy”

Ja sie sporo nagadatem (napisatem) — teraz kolej na ciebie!

Zapraszam do dzielenia sie swoimi uwagami na temat tego e-booka. Mozesz
je zamieszczac na stronie www.andrzejfesnak.pl w zaktadce ksigzki. Znajdziesz
tam skrécony tytut: Ograniczenia w sprzedazy. Podziel sie swoimi uwagami z
innymi, opisz swoje przemyslenia.

Woystarczy, ze klikniesz tutaj Ograniczenia w sprzedazy

Zycze oczywiscie radosci ze sprzedazy i sukcesu. Mam réwniez nadzieje, ze co$ z tego e-
booka moze cie zainspiruje i ten sukces przyspieszy.

Niedfugo dowiesz
Monitoring sie o kolejne;j
niespodziance. To
cykl kilkudziesieciu
filméw. Nazwatem

Planowanie

Wzmocnienie po sprzedazy

Propozycja Prospecting
ten cykl Zegarem
Sygnaty kupna Podejscie Sprzedazy XXI
wieku. Tematyka
Rozmowa Handlowa Recherche obok.
Atmosfera kupna Oferta celowa
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Nota Stata Od Czasu Pewnego Dla Sidstr Feministek
We Wszystkich Publikacjach AF

What Can I Do? Na jednym z moich szkoler (a byto to w Swietochtowicach)
Plen‘v' Sisler! Siostry Feministki poinformowaty mnie, iz stosuje koricowki
)y ,.,;D meskoosobowe w tekstach i wypowiedziach. Chodzito o

< zwroty typu: bede sie angazowat w ¢wiczenia, bede okazywat

szacunek uczestnikom szkolenia etc. Ponadto Siostry

Feministki zauwazyly, ze w pisemnych przyktadach stosuje

takze tylko koncéwki meskoosobowe typu: nauczyfes sie,

otrzymates etc... Tak samo byto z prezentacjami w

PowerPoint. Z tych dziatan Siostry Feministki wyciagnety

whniosek, iz jest to przejaw meskiej dominacji nad kobietami z

mojej strony. Swiadczy dobitnie o szowinistycznym a nawet

mizoginicznym usposobieniu typowego macho.

Dlatego tez - sSwiadom praw i obowigzkéw wynikajacych z bycia Trenerem, Coachem,

Wyktadowcg oraz Autorem uroczyscie oswiadczam:

Ja Andrzej Fesnak urodzitam sie mezczyzng i nigdy nie miatam
probleméw z identyfikacjg ptciowa. Ponadto chodzitam do Szkoty
Podstawowej Nr 8 im. Gustawa Morcinka w Opolu i tam uczeszczatam
na lekcje jezyka polskiego. Na tych lekcjach poznatam podstawy
gramatyki jezyka polskiego. Nauczytam sie, ze jezyk polski jest jezykiem
koniugacyjnym i trzeba odmienia¢ przez osoby. A ponadto nauczytam
sie, ze w jezyku polskim istniejg korncowki mesko-osobowe i zensko-
osobowe. Gdy grupa jest zensko-nijaka (kobiety i dzieci) — to stosuje sie
korncéwki zensko-osobowe. Gdy grupa jest mesko-mieszana (sami
mezczyzni lub mezczyzni i kobiety lub mezczyzni i dzieci, lub mezczyzni
i kobiety i dzieci) — to stosuje sie koncowki meskoosobowe. Kiedy
pozniej studiowatam jezykoznawstwo jako specjalizacje na kulturoznawstwie
zauwazytam, ze sktadnia zgody co do rodzaju, czasu, aspektu i liczby obowigzuje we
wszystkich jezykach stowianskich.

Tak wiec przepraszam zaangaiowane, aczkolwiek bardzo niedouczone Siostry
Feministki za stosowanie poprawnych gramatycznie form.

Przepraszam takze za to, ze zawsze bede mowit jak
mezczyzna i ten tekst tez tak napisatem. Tego nie
zmieni ani najpoprawniejsza poprawnos¢ polityczna
ani zaden ruch ideowy.

Ani Siostry ze Swietochtowic ani Siostry z innego
dowolnego zakatka tego swiata!

Howgh!!!

Pozdrawiam

Eaua S

dr Andrzej Fesnak, EFC®
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O autorze...

Jesli znasz jakie$ publikacje Andrzeja, to pewnie czytates
juz ten zyciorys. Wystepuje bowiem w wielu jego
publikacjach nieomalze jak biograf. Ale jesli nie miates$
okazji zapozna¢ sie z pidorem Andrzeja to z przyjemnoscia
przedstawiam sylwetke tworcy.

Dr Andrzej Fesnak, EFC® Licencjonowany Doradca
Finansowy European Financial Consultant
(licencjanrPLOSEFC00039), licencjonowany obrotu
nieruchomosciami (Licencja zawodowa nr 5974),
felietonista piszacy Polsce i za granicg, autor ksigzek,
master trener, moderator, speaker, autor wielu programoéw edukacyjnych

Posiada miedzynarodowe certyfikaty LIMRA International, Instytut Dale Carnegie,
Financial Services Training College (FSTC), Anthony Robbins. Jako pierwszy w Polsce
trener prowadzit licencjonowany kurs Dale Carnegie Association ,Lider wsrdd
managerow”

Od wielu lat zajmuje sie edukacjg sprzedazowa i finansami. Byt agentem
ubezpieczeniowym w firmie Sicherheit & Capital w Berlin(West). Ta dziwna pisownia
obowigzywata, kiedy byty 2 paistwa niemieckie i 2 Berliny: Berlin Zachodni popularnie
zwany Westberlin oraz stolica NRD — Berlin Hauptstadt der DDR. Sprzedawat wéwczas
rézne produkty finansowe i ubezpieczenia; majgtkowe i zyciowe.

Dzi$ jest Doradcg Finansowym EFC®, robi plany finansowe, wypromowat jako promotor
ponad 100 magistréow i dyplomantdéw, a kolejne dziesigtki sg w trakcie.

Doswiadczenie zawodowe zdobywat w Niemczech, USA. Dzielit sie swoimi
umiejetnosciami w Serbii, gdzie dla Towarzystwa Dunav Osiguranje w ramach
restrukturyzacji prowadzit projekt szkoleniowy i wypromowat kilkudziesieciu trenerdw.
Z tym epizodem dr Fesnak tgczy zabawng historyjke dotyczgca globalizacji w 2 aktach:

e Akt I: polski trener, na zlecenie kanadyjskiej firmy, szkoli w Serbii, w jezyku
angielskim.

e Akt IlI: polski adiunkt na anglojezycznych zajeciach Euroclasses, rozmawia z
Chinczykiem, w jezyku serbskim

Przez jego rece trenera przeszto kilkadziesigt tysiecy oséb. Pracowat réwniez jako trener
w Nationale Nederlanden, a takze jeszcze w jednym Towarzystwie Ubezpieczen na
Zycie. W tej drugiej firmie wspétpracowat — jak twierdzi —z Bardzo Waznym Prezesem.
Z tego okresu i z tej wspodtpracy pochodzi wiekszos¢ piosenek Kabaretu
Ubezpieczeniowego, o ktdrym pisata Polityka Nr 20 (2756) z 15 maja 2010.

Andrzej wspdtustala standardy ksztatcenia Doradcéw Finansowych w Polsce. Zajmuje sie
tez praca na rzecz Srodowiska w branzy ubezpieczeniowej i finansowej. Z efektow
Polskiej lzby Posrednikéw Finansowych i Ubezpieczeniowych, w ktorej jest
wiceprezesem korzysta juz caty kraj. To wtasnie lzba sprzeciwita sie ustawie o
posrednictwie ubezpieczeniowym zakazujgcym istnienia matych agencji. Dzieki temu
nadal mozna kupi¢ w jednym miejscu kilka ubezpieczen i je poréwnac. Innym waznym
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osiggnieciem lzby byta inicjatywa Komitetu Razem. Wywalczyta odpisy podatkowe na
przyszte cele emerytalne. Andrzej w ramach PIPUiF wielokrotnie moderowat
konferencje MDRT Milion Dollar Round Table. Pisat konferencyjne reportaze w Gazecie
Ubezpieczeniowej, a takze publikowat wywiady z prezydentami tej miedzynarodowe;j
organizacji.

Jako wolny dziennikarz jest autorem ponad 200 artykutéw o tematyce finansowej,
ubezpieczeniowej, sprzedazowej. Cze$¢ z nich mozna przeczytaé na portalach takich jak
www.gu.com, www.bankier.pl czy nawet www.interia360.pl.

Publikowal w takich czasopismach jak Rzeczypospolita,, Zycie Warszawy, Gazeta
Ubezpieczeniowa, Manager, Gazeta Bankowa, Asekuracja&Re, Twdj Pienigdz,
Bizneswoman, Pienigdz, Puls Biznesu, CashFlow&You, Twoja Firma i wielu innych
czasopismach oraz wewnetrznych magazynach firmowych. Jego artykuty ukazywaty sie
w Anglii w Dzienniku Polskim, Metropolii, Coolturze oraz w Serbii w czasopismie
Osiguranje.

W Gazecie Ubezpieczeniowej jest statym felietonistg, napisat tam ponad 130
artykutéw.

Oproécz artykutdw w prasie pisat opracowania i rozdziaty w pracach zbiorowych oraz w
poradnikach:
- Doradca Dyrektora Personalnego Wydawnictwo ,Wiedza i Praktyka”, Warszawa
2002:
- Przejecie Zespotu, P 06/01, Aktualizacja czerwiec/lipiec2002/6,
- Budowanie skutecznego zespotu, B 02/01, Aktualizacja kwiecier/ lipiec

2002/6
= Poradnik Menedzera, Wydawnictwo , Wiedza i Praktyka”, Warszawa 2002:

- Tworzenie zespotu, Aktualizacja 12 czerwiec/lipiec 2003(12),

- Doradztwo finansowe (193-208) w: Ubezpieczenia w polskim obszarze rynku
europejskiego, Wyzisza Szkota Przedsiebiorczosci i Zarzadzania im. Leona
Kozminskiego, Warszawa, 2003

- Doradztwo finansowe (101-118) w: Ztota Ksiega Ubezpiecze. Warszawa, OPOKA,
2003

Opublikowat nastepujace pozycje zwarte (ksigzki):

1. Grasz swoimi pieniedzmi czy pienigdze grajg toba? Poltext,
marzec 2015

2. Jak skutecznie zmieniaé nawyki i dotrzymywac postanowien nie t B
noworocznych?

Studio Corner/Fundacja ,FORTIS”, Katowice 2014, Wydanie
poprawione ISBN 978-83-934475-1-0
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3. Pies Ogrodnika, czyli refleksje o sprzedazy, Fundacja Fortis, 2012
4. Hydraulik finansowy, Fundacja Fortis, 2012

5. Jakie decyzje finansowe podejmujg bogaci i dlaczego biedni
btedy dziatajgcinaczej, TARTAT
Ztote Mysli, Gliwice 2011, ISBN 978-83-7701-229-1 FINANSE i“.‘.1

6. Finanse dziecka,
Ztote Mysli, Gliwice 2011, ISBN 978-83-7701-246-8

7. Godna emerytura,
Ztote Mysli, Gliwice 2011, ISBN 978-83-7701-250-5

8. Planowanie finanséw osobistych, Jak planowac¢ swoje finanse, Ztote Mysli,
Gliwice 2011, ISBN 978-83-7701-247-5

9. Jak szkoli¢ sprzedawcéw ubezpieczen, Poltext,
Warszawa 1998, ISBN 83-86890-41-X ST

UBEZPIECZEN
Napisat scenariusze, rezyserowat oraz wystgpit jako aktor

= Cykl: Zegar Sprzedazy XXI wieku
(kilkadziesigt filmow)

= CellReset — 28 dni, ktore zmieniajg twoje myslenie, zdrowie
i Zycie, 2014

- Reportaze z MDRT m in. W jaki sposdb zarobi¢ 1 min zt
rocznie? MDRT 2008

- Jak podejmowac skuteczne decyzje finansowe 2007

= Profesjonalna rozmowa telefoniczna 2000

Wystepowat w TNV CNBC, w TVN24, TVN Bis, w Pytaniu na $niadanie TVP2, Bankier TV,
Radio Londyn, Il PR Polskiego Radia, Radio Infor,
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Jest autorem merytorycznym wielu projektow finansowych, wymienie te kilkuletnie:
- Akademia Ubezpieczeniowa
= Ogodlnopolska Olimpiada Wiedzy Finansowej

Prywatne lubi film, jogging, morsowanie, jezyki obce, dobrg kuchnie i gotowanie,
kabaret (twodrca kabaretowych piosenek ubezpieczeniowych). Najbardziej lubi ,,nic nie
robi¢”, ale na to z reguty — jak twierdzi — nie ma czasu. A poniewaz tysigce razy szkolit
sprzedawcéw to uczyt jak radzié sobie z obiekcjami. Jego rézne ciete riposty: damsko-
meskie, polityczne, religijne, mozna przeczyta¢ na www.sztuka-riposty.pl oraz na FB -
strona Dobra Riposta

W ramach relaksu pisze takze stowa do przebojow jazzowych dla e
Dixie Warsaw Jazzmen oraz teksty dla Stawomira Zygmunta. Sam ;; ::’-
ponadto gra na réznych instrumentach szarpanych i detych
drewnianych, a najbardziej lubi ukulele i banjolele, ktére
wykorzystuje w procesach dydaktycznych. Napisat w celach
dydaktycznych kilkadziesiagt piosenek ,biznesowych,
ubezpieczeniowych, finansowych”, takze do obstugi komputera
finansowego...

Inne informacje mozna zdoby¢ pod adresem www.andrzejfesnak.pl

Opr. llona Dzwonnik, Doradca Finansowy EFG®, Absolwentka Akademii Medycznej w
Poznaniu, o specjalizacji anastezjolog, naturopata i konsultant medyczny oraz
... finansistka.
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