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 Wszystkie rozdziały dostępne w pełnej wersji książki.
 Recenzje
„Po prze­czy­ta­niu wcze­śniej­szych ksią­żek, uwa­żam, że nowa ofe­ru­je bez­cen­ne wska­zów­ki i jest ła­twa w czy­ta­niu. Hal oma­wia tak­tycz­ne tech­ni­ki sprze­da­ży, ale rów­nież pre­zen­tu­je prze­my­śle­nia, któ­re mogą zwięk­szyć mo­ty­wa­cję każ­de­go Czy­tel­ni­ka, bez wzglę­du na to jaki pro­dukt lub po­mysł sprze­da­je.” 
 Mick Fle­ming, 
 Pre­zy­dent, 
 AME­RY­KAŃ­SKA KIE­ROW­NI­CZA IZBA HAN­DLO­WA
 „Hal Bec­ker nig­dy nie za­wo­dzi i do­star­cza przy­dat­nych in­for­ma­cji w jaki spo­sób sprze­daw­cy mogą osią­gać suk­ces. Ta książ­ka może być uży­tecz­nym na­rzę­dziem bez wzglę­du na to, czy je­steś po­cząt­ku­ją­cym sprze­daw­cą, czy masz już wie­lo­let­nie do­świad­cze­nie.”
 John Dia­mond, 
 Pre­zes, 
 SA­FE­AU­TO 
 „Hal za­pre­zen­to­wał nam fan­ta­stycz­ną, nową książ­kę, bę­dą­cą god­nym za­ufa­nia po­rad­ni­kiem, któ­ry każ­de­mu po­mo­że zwięk­szyć sprze­daż bez wzglę­du na to czy jest to pro­dukt, czy usłu­ga.” 
 Geo­r­ge Be­ren­ste­in, 
 Pre­zes, 
 NO­BEL LE­AR­NING COM­MU­NI­TIES 
 „To ko­lej­ny suk­ces Hala. Jego po­dej­ście i wie­dza do­ty­czą­ca sprze­da­ży po­mo­gła na­szej fir­mie wró­cić na ścież­kę pro­fe­sjo­nal­nej sprze­da­ży.” 
 Gary Sha­mis,
 SS&G CER­TI­FIED PU­BLIC AC­CO­UN­TANTS AND AD­VI­SORS 
 „Hal Bec­ker wie, że zdro­wy roz­są­dek i cięż­ka pra­ca po­łą­czo­ne ze sztu­ką i tech­ni­ka­mi sprze­da­ży są nie­zbęd­ne, żeby osią­gnąć suk­ces jako sprze­daw­ca. Pre­zen­to­wa­na książ­ka do­star­cza wła­śnie te na­rzę­dzia, któ­re za­pew­nia­ją ta­kie re­zul­ta­ty.” 
  Bill Sub­let­te, 
 Kie­row­nik sprze­da­ży, 
 TRU­GRE­EN 
 „Hal uj­mu­je przed­sta­wi­cie­li han­dlo­wych swo­im dow­ci­pem, rze­czo­wą wie­dzą i bez­po­śred­nim za­cho­wa­niem. Sa­les­bo­ok jest przy­jem­ną i szyb­ką małą ksią­żecz­ką z prze­glą­dem do­brych prak­tyk gwa­ran­tu­ją­cych suk­ce­sy.” 
 Bob Si­lvy, 
 Wi­ce­pre­zy­dent mar­ke­tin­gu kor­po­ra­cyj­ne­go, 
 AME­RI­CAN CITY BU­SI­NESS JO­UR­NALS 
 „Ostat­nia książ­ka Hala jest za­peł­nio­na opo­wie­ścia­mi, po­waż­ny­mi me­to­da­mi sprze­da­żo­wy­mi i po­my­sła­mi, któ­re moż­na wpro­wa­dzać po prze­czy­ta­niu każ­de­go roz­dzia­łu. Po wie­lu la­tach wspól­nej pra­cy z Ha­lem i prze­czy­ta­niu jego ostat­niej książ­ki, wszyst­ko co mogę po­wie­dzieć to, że Hal nie rzu­ca słów na wiatr i nie bez pod­staw jest na­szym tre­ne­rem. Wiem, że po­ko­cha­cie tę książ­kę tak jak ja!” 
 John Bren­nan,
  Wi­ce­pre­zy­dent ds. za­rzą­dza­nia klu­czo­wy­mi klien­ta­mi, 
 THE HART­FORD 
 „Hal jest mi­strzem opo­wia­da­nia o skom­pli­ko­wa­nych tech­ni­kach sprze­da­żo­wych i wy­ja­śnia­nia ich w spo­sób zro­zu­mia­ły na­wet dla ko­goś, kto nie zaj­mu­je się pro­fe­sjo­nal­nie sprze­da­żą. Jego me­to­dy są udo­wod­nio­ne i eks­tre­mal­nie przy­dat­ne dla kie­row­ni­ków i wła­ści­cie­li od­po­wie­dzial­nych za suk­ces sprze­da­żo­wy ich or­ga­ni­za­cji.” 
 Rick Chi­ri­co­sta, 
 Pre­zes, 
 ME­DI­CAL MU­TU­LA OF OHIO 
 „Wła­śnie wte­dy, gdy my­ślisz, że nie po­ja­wi się już żad­na waż­na książ­ka do­ty­czą­ca sprze­da­ży, Hal two­rzy ko­lej­ny prze­bój. Spe­cy­ficz­ny hu­mor i zdro­wy roz­są­dek po­zwa­la­ją umie­ścić jego 30 let­nie do­świad­cze­nie po­mię­dzy okład­ka­mi prze­wod­ni­ka i spra­wia­ją, że wno­si on coś no­we­go. Cóż za wspa­nia­ła książ­ka!” 
  Jer­ry Cox, 
 Pre­zy­dent, 
 TO­TAL TRA­INING NE­TWORK
 „Nie jest ła­two zo­stać wy­jąt­ko­wym sprze­daw­cą, ale ko­lej­ny raz Hal pre­zen­tu­je nam w spo­sób zro­zu­mia­ły dro­gę do suk­ce­su i prak­tycz­ne wska­zów­ki go­to­we do wy­ko­rzy­sta­nia. Ko­niecz­na po­zy­cja dla wszyst­kich or­ga­ni­za­cji, któ­re chcą po­pra­wić wy­ni­ki sprze­da­żo­we.”
 Mark Kra­mer,
  Pre­zes, 
 LA­IRD PLA­STICS
 „Hal dzie­li się swo­ją prak­tycz­ną wie­dzą w bez­po­śred­niej i kon­kret­nej książ­ce. In­for­ma­cje w niej za­war­te wzbo­ga­cą wie­dzę każ­de­go sprze­daw­cy, bez zna­cze­nia ja­kie jest jego do­świad­cze­nia.” 
 Ara Bag­da­sa­rian, 
 EVP, 
 TRA­VEL CEN­TERS OF AME­RI­CA
 „Hal Bec­ker, naj­lep­szy ze sprze­daw­ców, zna spo­sób, żeby prze­ka­zać swo­ją roz­le­głą wie­dzę o sprze­da­ży, biz­ne­so­wą in­tu­icję i wie­dzę o lu­dziach, co spra­wia, że jest świet­nym tre­ne­rem i au­to­rem, któ­re­go lu­dzie na­praw­dę chcą słu­chać. Sa­les­bo­ok do­star­czy cen­nych wska­zó­wek i po­zwo­li wam prze­nieść umie­jęt­no­ści sprze­da­ży na wyż­szy po­ziom.” 
 Da­vid Scott, 
 Pre­zes
  FM TUR­NER 
 „Hal ko­lej­ny raz prze­ła­mu­je zło­żo­ność pro­ce­su sprze­da­ży i po­ka­zu­je nam jak w ła­twy spo­sób osią­gnąć ocze­ki­wa­ne re­zul­ta­ty.” 
 Jer­ry L. Kel­she­imer, 
 Pre­zes,
 FI­FTH THIRD BANK, NOR­THE­ASTERN OHIO
Podziękowania
Nan­cy Traum, mo­jej re­dak­tor­ce, któ­ra spra­wi­ła, że mój pi­sar­ski styl pią­to­kla­si­sty jest bar­dziej doj­rza­ły – pra­wie jak do­ro­słe­go! 
 Dla wszyst­kich mo­ich na­uczy­cie­li ję­zy­ka an­giel­skie­go, któ­rzy da­wa­li mi 3 lub ni­żej (pa­mię­taj­cie, że każ­dy może zo­stać au­to­rem).
 Dla wszyst­kich przy­ja­ciół (wie­cie o kim mó­wię), któ­rzy na­praw­dę są jak moja ro­dzi­na i spra­wia­ją, że moje ży­cie jest za­baw­niej­sze dzię­ki ich nie­wia­ry­god­nej lo­jal­no­ści, mi­ło­ści i chę­ci ru­sze­nia się z ka­na­py i ro­bie­nia wie­lu cie­ka­wych rze­czy. 
 Dla ko­le­gów z ze­spo­łów Do­oWops, Fla­sh­back, Back­traxx, za to, że mo­głem grać z wami na per­ku­sji i za­ba­wiać pu­blicz­ność gdzie­kol­wiek się po­ja­wia­li­śmy.
 Dla Dona Rie­me­ra, któ­ry tak na­praw­dę nic nie zro­bił dla tej książ­ki, ale może za wspo­mnie­nie go tu­taj po­da­ru­je mi kil­ka bar­dzo dro­gich spor­to­wych ma­ry­na­rek ze swo­jej ko­lek­cji. W koń­cu no­si­my ten sam roz­miar! 
 Dla mo­ich wspa­nia­łych klien­tów, któ­rzy przez ostat­nie 30 lat po­zwo­li­li mi po­móc swo­im fir­mom albo wy­szko­lić pra­cow­ni­ków. 
 Mo­je­mu bar­dzo cier­pli­we­mu agen­to­wi, Jef­fo­wi Her­ma­no­wi, któ­ry ma bar­dziej wy­pa­czo­ne po­czu­cie hu­mo­ru niż ja. 
 Moim le­ka­rzom i ba­da­czom z Uni­wer­sy­te­tu In­dia­ny oraz twór­com che­mio­te­ra­pii, któ­ra ura­to­wa­ła moje ży­cie i umoż­li­wi­ła spra­wie­nie so­bie przy­jem­no­ści i na­pi­sa­nie tej książ­ki. 
 Le­ka­rzom i pra­cow­ni­kom Szpi­ta­la Uni­wer­sy­tec­kie­go w Cle­ve­land, za uży­cie eks­pe­ry­men­tal­nych me­tod i le­cze­nie mnie ze współ­czu­ciem i za­an­ga­żo­wa­niem, da­jąc mi dru­gą szan­sę na praw­dzi­we ko­rzy­sta­nie z ży­cia. 
 Pra­cow­ni­kom Ca­re­er Press za bar­dzo cięż­ką pra­cę nad tym pro­jek­tem i chęć wy­pra­co­wa­nia wspa­nia­łe­go part­ner­stwa. 
 Joe Re­ga­no, dy­rek­tor­ce So­lon Scho­ols; Tam­my Strom, dy­rek­tor­ce ko­mu­ni­ka­cji; Bil­lo­wi Ny­er­gers, na­uczy­cie­lo­wi sztu­ki w So­lon High Scho­ol; wspa­nia­łym stu­den­tom, któ­rzy wy­ko­na­li fan­ta­stycz­ne ilu­stra­cje: Priy­an­ce Pai, Ju­lie Sel­by, Kel­sey McRill, Ka­th­le­en Zhang, Bob­bie Mac­Do­ugall, Mar­ga­ret Li, Ame­lii Sa­sak. 
 Wszyst­kim, któ­rzy ku­pią tę książ­kę i po­sta­ra­ją się zo­stać lep­szy­mi i bar­dziej pro­fe­sjo­nal­ny­mi sprze­daw­ca­mi dzię­ki temu, że będą na­praw­dę pra­co­wać jako sprze­daw­cy, a nie tyl­ko pój­dą na ła­twi­znę. 
 Na ko­niec, wszyst­kim, któ­rzy po­dzie­li­li się ze mną swo­ją wie­dzą, mą­dro­ścią i śmie­chem oraz spra­wi­li, że je­stem lep­szym sprze­daw­cą tyl­ko dzię­ki temu, że ze mną roz­ma­wia­li.

 Dla mo­ich nie­ży­ją­cych mamy i taty, Jo­se­pha i Eu­ni­ce, któ­rzy na­uczy­li mnie wszyst­kie­go, łącz­nie z za­sa­da­mi, któ­ry­mi kie­ro­wa­łem się całe ży­cie. Moim je­dy­nym ża­lem jest to, że nie ma ich w mo­men­cie, kie­dy wszyst­ko co mi prze­ka­za­li, przy­nio­sło re­zul­ta­ty.
 Dla mo­jej cu­dow­nej żony, Hol­ly, któ­rej po­czu­cie hu­mo­ru, do­broć i praw­dzi­wa mi­łość spra­wia, że każ­dy dzień jest lep­szy od po­przed­nie­go. Dla mo­jej cór­ki, Ni­co­le, któ­ra przy­po­mi­na mi, żeby czę­ściej się ba­wić, śmiać się i nie zło­ścić się dłu­żej niż pięć mi­nut, a przede wszyst­kim, po­zo­stać dziec­kiem na za­wsze.
 
 Dzię­ku­ję Wam

Wprowadzenie
Wszy­scy wie­my, że jest peł­no ksią­żek, któ­re do­ty­czą sprze­da­ży i tego jak to ro­bić. Py­ta­nie brzmi, jak wie­le z nich na­praw­dę po­mo­gło ko­mu­kol­wiek zo­stać lep­szym sprze­daw­cą?
 Ta książ­ka pre­zen­tu­je inny po­mysł. Jest to książ­ka o sprze­da­ży i tre­ning sprze­daw­cy w jed­nym. Mo­żesz prze­czy­tać tyl­ko tro­chę lub całą książ­kę na raz. Ja­ką­kol­wiek przyj­miesz me­to­dę, klu­czem do suk­ce­su jest wdro­że­nie wska­zó­wek i in­for­ma­cji, tu za­pre­zen­to­wa­nych, w swo­jej co­dzien­nej pra­cy. 
 W tej książ­ce po­łą­czy­łem in­for­ma­cje z licz­nych bran­żo­wych ar­ty­ku­łów, któ­re na­pi­sa­łem. Za­uwa­żysz, że wie­le z nich za­wie­ra szyb­kie, zdro­wo­roz­sąd­ko­we i prak­tycz­ne po­ra­dy, o któ­rych wie­lu ze sprze­daw­ców za­po­mnia­ło. Do­łą­czy­łem do nich moją fi­lo­zo­fię sprze­da­ży, łącz­nie z eta­pa­mi pro­ce­su sprze­da­ży, któ­re do­sko­na­le dzia­ła­ją w moim przy­pad­ku. Ta kom­bi­na­cja spo­wo­do­wa­ła, że książ­ka jest prak­tycz­ną, ła­twą do prze­czy­ta­nia, je­dy­ną w ro­dza­ju ko­lek­cją, któ­ra po­zwo­li ci po­pra­wić re­zul­ta­ty sprze­da­ży i mam na­dzie­ję, że spo­wo­du­je, że sam pro­ces bę­dzie przy­jem­niej­szy. 
  Żeby jak naj­wię­cej na­uczyć się z tej książ­ki i po­pra­wić swo­ją sku­tecz­ność w sprze­da­ży, sko­rzy­staj z kil­ku wska­zó­wek. 
 •   Zrób so­bie prze­rwę po każ­dej lek­cji i za­sta­nów się „Jak wy­ko­rzy­stam te in­for­ma­cji w mo­jej sy­tu­acji?”, 
 •   Za­zna­czaj każ­dy waż­ny po­mysł, 
 •   Po­sta­raj się prze­czy­tać każ­dą lek­cję dwu­krot­nie za­nim przej­dziesz do na­stęp­nej, 
 •   Przy­po­mnij so­bie, że mo­żesz od­nieść i od­nie­siesz suk­ces w sprze­da­ży, i w każ­dym in­nym przed­się­wzię­ciu dzię­ki po­zy­tyw­nym na­wy­kom. Wy­ra­biaj w so­bie do­bre na­wy­ki i na­gra­dzaj się za każ­dy osią­gnię­ty suk­ces. 
 •   Uży­waj wska­zó­wek i za­sad z tej książ­ki każ­de­go dnia, w każ­dej sy­tu­acji.
 •   Oce­niaj swój po­stęp pod ko­niec każ­de­go dnia. Co zro­bi­łeś le­piej? Co uda­ło ci się po­pra­wić?
 •   Co­dzien­nie szu­kaj no­wych po­my­słów i przy­kła­dów.
Co tworzy dobrego sprzedawcę?
[image: 1_PNG]
Lekcja 1

 Lekcja od mojego kuzyna Armana 
Za­cznę od tego, że mam wie­lu bar­dzo mą­drych lu­dzi w ro­dzi­nie. Nie wiem czy oni to wie­dzą, ale, dla po­rów­na­nia, czę­sto czu­ję się wśród nich jak głu­pek. 
 Je­den z mo­ich ku­zy­nów jest kar­dio­lo­giem. Ara­man nie jest ty­pem le­ka­rza „do­bra, zrób­my już ten ob­chód”. Jest kimś znacz­nie wię­cej. Jego spo­sób ob­cho­dze­nia się z pa­cjen­tem jest wy­jąt­ko­wy i spra­wia, że pa­cjen­ci mają wra­że­nie, że zna ich od uro­dze­nia. Ar­man ma ko­ją­cą oso­bo­wość dzię­ki cze­mu, pa­cjent czu­je się jak­by do­glą­dał go przy­ja­ciel. Poza pra­cą Ar­man jest nor­mal­nym fa­ce­tem, jego ulu­bio­ne fil­my to 300 i Star Trek. Może roz­ma­wiać o te­le­wi­zji i fil­mach cały dzień. 
 Ar­man jest ge­nial­ny i jego ba­da­nia są tego przy­kła­dem. Na­pi­sał książ­ki i ar­ty­ku­ły zwią­za­ne z każ­dym te­ma­tem zwią­za­nym z jego spe­cjal­no­ścią. Ma pięk­ną żonę i wspa­nia­łe dzie­ci. To taki typ fa­ce­ta, któ­re­go cza­sa­mi chcesz nie­na­wi­dzić, bo nie mo­żesz do­rów­nać jego nie­zli­czo­nym ta­len­tom i ra­do­ści ży­cia. Wszy­scy go ko­cha­my i cie­szy­my się, że jest wśród nas. 
 Te­raz ta część, któ­ra mnie za­sko­czy­ła. Pod­czas jed­ne­go z na­szych ro­dzin­nych obia­dów, Ar­man po­wie­dział coś tak głę­bo­kie­go, że aż usia­dłem w fo­te­lu cał­ko­wi­cie zdu­mio­ny mocą jego, w su­mie, pro­ste­go ko­men­ta­rza. Roz­ma­wia­li­śmy o sta­rze­niu się spo­łe­czeń­stwa i jak dużo pie­nię­dzy prze­zna­cza­nych jest na opie­kę me­dycz­ną, szcze­gól­nie w ostat­nich la­tach lub eta­pach ży­cia. Ar­man po­wie­dział, że 80% z na­szych wy­dat­ków na le­cze­nie do­ko­ny­wa­na jest w ostat­nim roku ży­cia.	 
 Ar­man do­dał: „Czy to nie jest za­ska­ku­ją­ce, że my (le­ka­rze) czę­sto ro­bi­my róż­ne rze­czy pa­cjen­tom, a nie dla nich?” In­ny­mi sło­wy, za­miast spra­wiać, że pa­cjent bę­dzie się czuł do­brze i ro­bić wszyst­ko, co jest naj­lep­sze dla da­nej oso­by, le­ka­rze cza­sa­mi wolą po­dą­żać za na­uką lub pro­ce­du­ra­mi, nie zwa­ża­jąc na jego ja­kość ży­cia. Wiem, że mo­żesz po­wie­dzieć: „to wszyst­ko jest po to, żeby ura­to­wać ży­cie pa­cjen­ta”. Mo­że­my dłu­go dys­ku­to­wać na ten te­mat, ale za chwi­lę zo­ba­czysz, dla­cze­go po­ru­szy­łem ten te­mat. 
 Za­czą­łem za­sta­na­wiać się nad jego fi­lo­zo­ficz­nym dy­le­ma­tem i do­zna­łem oświe­ce­nia! Wy­obraź so­bie, że pro­fe­sjo­nal­ny sprze­daw­ca lub sprze­daw­czy­ni wy­ko­rzy­stu­je ten sam po­mysł, gdy sta­ra się sprze­dać coś klien­to­wi. To było tak pro­ste i oczy­wi­ste. Więk­szość sprze­daw­ców sprze­da­je swo­im klien­tom, a nie dla nich. Ty­po­wy sprze­daw­ca sprze­da­je to, co on uwa­ża za sto­sow­ne, nie mar­twiąc się za bar­dzo o to, co jest po­trzeb­ne jego klien­to­wi. 
 Wy­obraź so­bie, że sprze­daw­ca był na­uczo­ny sprze­da­wać tyl­ko to, co jest naj­lep­sze dla klien­ta. Ko­niec krop­ka! Nie mu­siał­by my­śleć o pro­gach sprze­da­ży, pro­wi­zjach i wszyst­kim, co za­przą­ta mu my­śli za wy­jąt­kiem oczy­wi­ście klien­ta. Mógł­by sku­pić się wy­łącz­nie na tym, co jest naj­lep­sze dla klien­ta, w za­leż­no­ści od jego sy­tu­acji. Czy nie jest to wła­śnie sprze­daw­ca, od ja­kie­go chciał­byś ku­po­wać, taki, któ­ry za­wsze sta­wia cię na pierw­szym miej­scu? Każ­dy kto to prze­czy­ta bę­dzie miał trud­no­ści z za­ak­cep­to­wa­nie po­my­słu sprze­daw­cy, któ­ry sta­wia klien­ta na pierw­szym pla­nie bez żad­nych wąt­pli­wo­ści czy kom­pro­mi­sów. Czy kie­dy­kol­wiek sprze­daw­ca po­wie­dział ci, że do­sko­na­le wy­glą­dasz w tych ciu­chach, tyl­ko po to, żeby two­ja ro­dzi­na lub przy­ja­cie­le stwier­dzi­li, że wy­glą­dasz w nich strasz­nie? Czy kie­dy­kol­wiek ku­pi­łeś nowy ga­dżet, dla­te­go że sprze­daw­ca do­sko­na­le ci go za­pre­zen­to­wał, tyl­ko po to, żeby wró­cić do domu i od­kryć, że ani nie dzia­ła, ani nie jest ci wca­le po­trzeb­ny? Przy­kła­dy tego typu moż­na mno­żyć. Kie­dy spo­ty­kasz na­praw­dę szcze­re­go sprze­daw­cę prze­waż­nie ku­pu­jesz wię­cej tyl­ko dla­te­go, że mu ufasz? 
 Ta­kie wła­śnie wy­zwa­nie sta­wiam przed każ­dym, kto chce od­nieść suk­ces i wy­róż­nić się z tłu­mu. My­śl­cie jak mój ku­zyn Ar­man i sta­wiaj­cie wa­sze­go pa­cjen­ta-klien­ta na pierw­szym miej­scu. Póź­niej usiądź­cie wy­god­nie i ob­ser­wuj­cie jak wa­sza sprze­daż ro­śnie, dla­te­go że klien­ci wam ufa­ją. 
Lekcja 2

 Charakterystyka najlepszych sprzedawców 
Ba­da­nia po­ka­zu­ją, że więk­szość sprze­daw­ców osią­ga wy­ni­ki prze­cięt­ne lub po­ni­żej prze­cięt­nej. Wy­peł­nie­nie pro­gów sprze­da­żo­wych nie ozna­cza, że od­nio­słeś suk­ces. Jest to tyl­ko do­wód na to, że zro­bi­łeś wy­star­cza­ją­co dużo, żeby za­trzy­mać pra­cę osią­ga­jąc naj­niż­szy wy­ma­ga­ny po­ziom. Po­myśl o tym. Chciał­byś, żeby twój chi­rurg po­wie­dział: „Zro­bi­łem wszyst­kie ope­ra­cje za­pla­no­wa­ne na dziś, ale nic nie wiem o pa­cjen­cie, ani dla­cze­go po­trze­bo­wał tego za­bie­gu”? Nie wiem jak ty, ale ja wo­lał­bym być le­czo­ny przez ko­goś, kto nie tyl­ko jest naj­lep­szy w tym co robi, ale tak­że wie, co jest naj­lep­sze dla mnie i dla­cze­go. 
 Wi­du­ję bar­dzo wie­lu lu­dzi szko­lą­cych się w biz­ne­sie lub me­ne­dże­rów sprze­da­ży, któ­rzy kom­pli­ku­ją naj­prost­sze spra­wy. Czę­sto za­da­wa­ne py­ta­nie brzmi: ja­kie ce­chy cha­rak­te­ru po­wi­nien po­sia­dać do­bry sprze­daw­ca? To py­ta­nie zo­sta­ło za­da­ne ty­sią­ce razy i było dys­ku­to­wa­ne przez dzie­się­cio­le­cia. Od­po­wie­dzi sta­ra­no się za­mie­ścić w set­kach ar­ty­ku­łów, ba­dań i ksią­żek. Pro­blem jest tak pod­sta­wo­wy, że wie­lu lu­dzi nie wie­rzy, gdy po­da­je im się od­po­wiedź, po­nie­waż wy­da­je im się, że jest ona zbyt pro­sta, żeby mo­gła być praw­dzi­wa. 
 Od­po­wiedź na to py­ta­nie jest oma­wia­na w jed­nym z naj­lep­szych ar­ty­ku­łów ja­kie prze­czy­ta­łem pt. „Co two­rzy do­bre­go sprze­daw­cę” (What Ma­kes a Good Sa­le­sper­son) na­pi­sa­ne­go przez Da­vi­da May­era i Her­ber­ta M. Gre­en­ber­ga. Ar­ty­kuł po­ja­wił się w Ha­rvard Bu­si­ness Re­view w sierp­niu 2006 roku, opar­ty zo­stał na wcze­śniej­szym ar­ty­ku­le i ba­da­niach prze­pro­wa­dzo­nych w kwiet­niu 1961 roku. Re­zul­ta­ty osią­gnię­te 50 lat temu od­no­szą się ide­al­nie rów­nież do dzi­siej­szych cza­sów, po­nie­waż pod­sta­wo­we prze­słan­ki po­zo­sta­ją nie­zmien­ne. Zgod­nie z ar­ty­ku­łem dwie ce­chy cha­rak­te­ru, któ­re two­rzą do­bre­go sprze­daw­cę to em­pa­tia i am­bi­cja. 
 Em­pa­tia jest waż­ną umie­jęt­no­ścią wczu­wa­nia się w sy­tu­ację in­nej oso­by. Więk­szość sprze­daw­ców nie­ste­ty jej nie po­sia­da. Mają oni ten­den­cję wy­su­wa­nia sie­bie na pierw­szy plan, a nie klien­ta. Sprze­daw­cy prze­waż­nie my­ślą głów­nie o so­bie. Świet­ny sprze­daw­ca sta­wia na pierw­szym miej­scu klien­ta, a nie sprze­daż, któ­rą ma za­miar prze­pro­wa­dzić. Do­brym spo­so­bem ćwi­cze­nia em­pa­tii jest my­śle­nie o tym, jak ty chciał­byś być trak­to­wa­ny. 
 Am­bi­cja to oso­bi­sta po­trze­ba za­mknię­cia sprze­da­ży. Am­bi­cja od­no­szą­ce­go suk­ces sprze­daw­cy po­wo­du­je, że kie­dy za­my­ka sprze­daż, czu­je się zwy­cięz­cą. Kie­dy na­to­miast od­no­si po­raż­ki mo­ty­wu­je go do bar­dziej wy­tę­żo­nej pra­cy i chro­ni przed szu­ka­niem wy­mó­wek lub po­czu­ciem znie­chę­ce­nia. 
 W ar­ty­ku­le za­pre­zen­to­wa­no opi­nię, że na­le­ży szu­kać od­po­wied­nie­go ba­lan­su po­mię­dzy po­trze­bą po­mo­cy klien­to­wi od­czu­wa­ną przez sprze­daw­cę i dą­że­niem do osią­gnię­cia suk­ce­su. Je­że­li sprze­daw­ca nie utrzy­ma tego ba­lan­su to, albo sta­nie się lu­bia­nym sprze­daw­cą, ale nie­ko­niecz­nie bę­dzie osią­gał do­bre re­zul­ta­ty w sprze­da­ży, albo od­wrot­nie, bę­dzie na­chal­nym sprze­daw­cą i może uda mu się zre­ali­zo­wać ja­kąś sprze­daż, ale wie­le trans­ak­cji za­koń­czy nie­po­wo­dze­niem, ze wzglę­du na znie­chę­ca­ją­cy klien­ta brak em­pa­tii. 
 Oczy­wi­ście, po­trze­bu­je­my jesz­cze wie­lu in­nych umie­jęt­no­ści, żeby stać się ide­al­nym sprze­daw­cą. Do­bra zna­jo­mość pro­duk­tu jest bar­dzo istot­na, tak samo jak umie­jęt­ność ja­sne­go wy­ja­śnia­nia wąt­pli­wo­ści, za­da­wa­nie od­po­wied­nich py­tań (a nie je­dy­nie pre­zen­to­wa­nie), zna­jo­mość cech i za­let sprze­da­wa­nych pro­duk­tów lub usług oraz po­sia­da­nie do­sko­na­łych zdol­no­ści or­ga­ni­za­cyj­nych. Gdy te umie­jęt­no­ści są do­brze roz­wi­nię­te i idą w pa­rze z em­pa­tią oraz ze zdro­wą am­bi­cją, mo­że­my stwo­rzyć na­praw­dę wspa­nia­łe­go sprze­daw­cę. 
Quiz 1
	1.	Poza wszyst­kim in­nym, sprze­daw­ca po­wi­nien sku­pić się na:
 A. 	Wzro­ście swo­jej pro­wi­zji.
 B. 	Szyb­kim za­koń­cze­niu sprze­da­ży.
 C. 	Ro­bie­niu tego, co jest naj­lep­sze dla klien­ta.
 D. 	Roz­da­wa­niu wi­zy­tó­wek. 
 
 
 	2.	Kie­dy je­steś em­pa­tycz­nym sprze­daw­cą to naj­czę­ściej: 
 A. 	Sta­wiasz klien­ta na pierw­szym pla­nie. 
 B. 	Sta­wiasz sie­bie na pierw­szym pla­nie. 
 C. 	Oglą­dasz smut­ne fil­my. 
 D. 	Uczest­ni­czysz w te­ra­pii. 
 
 
 	3.	Am­bi­cja mo­ty­wu­je czło­wie­ka do: 
 A. 	Nie my­śle­nia o in­nych. 
 B. 	Re­ali­zo­wa­nia sprze­da­ży. 
 C. 	Zdo­by­wa­nia przy­ja­ciół. 
 D. 	Zmie­nia­nia za­wo­dów. 
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