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Naucz si¢ sprzedawaé — i to dobrze — od najlepszych ludzi w branzy

Brian Tracy jest dzi$ jednym z najlepszych zawodowych méwcéw na $wiecie.
Jego seria audiobookéw treningowych pod tytutem The Psychology of Sales
jest najlepiej sprzedajacym si¢ programem szkolen audio w historii sprzedazy.
Ksiazka Psychologia sprzedazy jest rozwinigciem klasycznego programu tre-
ningowego Briana Tracy. To lektura obowiazkowa kazdego handlowca, ktéry
na powaznie mysli o karierze. Tracy doszedt do wniosku, ze jego najwigkszym
przetomem w dazeniu do sukcesu byto odkrycie ,psychologii sprzedazy”. Po-
znaj ludzkie myslenie, prawdziwe motywy kupowania oraz sprawdzone, najsku-
teczniejsze techniki sprzedazy i perswazji.

Doskonata ksigzka! Stosujgc zasady i techniki zawarte w Psychologii sprzedazy,
staniesz sig supersprzedawcg — i to bez wzgledu na to, jakie produkty czy ustugi
oferujesz. lak tez stato si¢ ze mng: sprzedaje domy, mieszkania, dziatki, biurowce
oraz nieruchomosci inwestycyjne warte miliony euro.

Wipaniatq wiadomoscig jest réwniez to, ze techniki i wskazéwki Briana Tracy mozna
Juz ugruntowywac na szkoleniach oferowanych przez Brian Tracy International
Sp. z 0.0. — firme zatozong przez Briana w Polsce.

Mark Stelmaszak, prezes zarzadu Brian Tracy International Sp. z o.0.
www.briantracy.pl

O AUTORZE

Brian Tracy jest dzi§ jednym z najlepszych zawodowych méwcéw i treneréw
z echnik sprzedazy. Osobiscie przeszkolit ponad 500 tysigcy handlowcéw na
calym $wiecie. Z jego treningéw korzystaja ludzie w prawie kazdej branzy
i osiagaja dzigki temu znakomite rezultaty. Tracy napisat 36 ksigzek i wyprodu-
kowat ponad 300 programéw treningowych audio oraz wideo.
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Psychologiczna gra sprzedazy

Zwiznalizn 13ecz, Rioref cheesz. Zobacg ja. Poczny. Uwiery w niq. Zrb jej
djecie w swoim umysle i zacnij jq budowac.

— RoBERT COLLIER

N ic nie dzieje si¢, dopoki nie dochodzi do sprzedazy. Handlowcy
naleza do najwazniejszych ludzi w naszym spoleczenstwie. Bez
sprzedazy bezproduktywnie obrécitoby si¢ ono w proch.

Jedynymi prawdziwymi twércami bogactwa w naszym spole-
czenstwie sg firmy. Firmy wytwarzaja wszystkie produkty i ustugi.
Firmy kreuja calos¢ zyskéw i1 bogactwa. Firmy finansuja wszystkie
pensje wraz z dodatkami. Kondycja firm jest w kazdym miescie 1 kra-
ju kluczowym wskaznikiem jakosci 1 standardu zycia ludzi w danym
obszarze geograficznym.

Jestes wazny

Handlowcy sa najwazniejszymi ludzmi w kazdym przedsi¢biorstwie.
Bez sprzedazy upadaja nawet najwicksze i najmadrzej dzialajace fir-
my. Sprzedaz jest iskra zapalajaca silnik przedsi¢biorstwa. Sukces
w sprzedazy jest bezposrednio zwigzany z sukcesem calego kraju.
Im Zywiej bije puls sprzedazy, tym wigksze sukcesy i zyski osiaga cala
branza lub caly region.

To handlowcy utrzymuja wszystkie szkoly, szpitale, prywatne oraz
publiczne instytucje charytatywne, biblioteki, parki i wszelkie dobre
rzeczy zapewniajace nam obecny standard zycia. Handlowcy — za-
wierajac transakcje przekladajace si¢ na zyski i podatki ptacone przez
sprawne firmy — utrzymuja administracje¢ rzadowa wszystkich szczebli
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1 finansuja cale bogactwo, zasilki dla bezrobotnych, ostony socjalne,
opieke zdrowotng oraz inne $§wiadczenia, ktérych jestesmy benefi-
cjentami. Handlowcy podtrzymuja filary naszego stylu zycia.

Handlowcy napedzaja Swiat

Kiedys$ prezydent Calvin Coolidge powiedzial: ,,.Sprawa Ameryki to
biznes”. Wszystko, co pisza najwazniejsze gazety na swiecie, od ,,Wall
Street Journal” do ,,Investor’s Business Daily”, i czasopisma bizne-
sowe, od ,,Forbes” do ,,Fortune”, poprzez ,Business Week Inc.”,
,Business 2.0, ,,Wired” i ,,Fast Company”, jest w jakis§ sposob zwia-
zane ze sprzedaza. Wszystkie rynki finansowe Swiata — w tym ceny
akeji, obligacji i surowcow, a takze stopy procentowe — sg zalezne od
sprzedazy. Jako handlowiec profesjonalista jestes sita napedowa nasze-
go spoleczenstwa. Pozostaje tylko pytanie: jak dobrze sprzedajesz?
Przez wiele lat sprzedaz byla uznawana za zajecie drugorzedne.
Kiedy kto§ mowil innym, ze zajmuje si¢ sprzedaza, czul si¢ zawsty-
dzony. Generalnie, spoleczenstwo bylo zle nastawione do handlow-
coéw. Ostatnio prezes jednej z firm z listy Fortune 500 powiedziat
dziennikarzowi: ,,My tutaj uznajemy sprzedaz za t¢ gorsza strong na-

szej dziatalnosci”.

Najlepsze firmy

Zle nastawienie do sprzedazy szybko ulega zmianie. Dzi§ najlepsze
firmy to te, ktore maja najlepszych handlowcow. Firmy prawie najlep-
sze majq prawie najlepszych handlowcéw. A firmy drugorzedne zni-
kaja z biznesowego firmamentu. Najlepiej prosperujace organizacje
na $wiecie to te, ktére potrafia najlepiej sprzedawac.

Dzi$ setki uniwersytetéw oferuja kursy profesjonalnej sprzeda-
zy. To wielka zmiana w poréwnaniu z tym, co bylo jeszcze kil-
ka lat temu. Wielu mtodych
ludzi zaraz po ukonczeniu 7. dzialéw handlowych wywodzi
college’u zostaje handlowca- si¢ wigeej dyrektorow zarzadzaja-
mi w duzych firmach. Z dzia- cych firm z listy Fortune 500 niz
6w handlowych wywodzi sic sposrod wszelkich innych miejsc

wigcej dyrektoréw zarzadza- W Organizacjl
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jacych firm z listy Fortune 500 niz sposréd wszelkich innych miejsc
W organizaciji.

Do niedawna najpotezniejsza kobieta biznesu Ameryki byla Car-
ly Fiorina, prezes i dyrektor zarzadzajaca firmy Hewlett-Packard. Po
ukonczeniu historii §redniowiecza na Uniwersytecie Stanforda Fiori-
na podjeta prace w dziale handlowym AT&T. Tak rozpoczeta sie jej
droga awanséw zawodowych. Od pracy w sprzedazy rozpoczeta réw-
niez kariere Anne Mulcahy, dyrektor zarzadzajaca i przewodniczaca
rady nadzorczej Xeroxa. Bardzo wiele sposrod najwickszych firm na
$wiecie jest zarzadzanych wiasnie przez bytych handlowcow.

Wysokie dochody i bezpieczenstwo zatrudnienia

Jako handlowiec profesjonalista mozesz by¢ z siebie dumny. Umiejet-
no$¢ sprzedawania przeklada si¢ na wysokie dochody i bezpieczenstwo
zatrudnienia. Bez wzgledu na to, jakie zmiany zajda w gospodarce, za-
potrzebowanie na najlepszych handlowcow zawsze bedzie wysokie. Do-
brzy handlowcy wciaz beda poszukiwani, nawet jesli wiele firm i branz
straci racje bytu i zniknie z rynku. Jesli osiagniesz doskonatos¢ w sprze-
dazy, bedziesz w stanie zrealizowac kazdy cel, jaki sobie wyznaczysz.

W Ameryce ludzie, ktorzy stali sic milionerami dzigki wlasnej
pracy, to w siedemdziesigciu czterech procentach przedsigbiorcy, za-
kladajacy 1 budujacy wlasne firmy, wprowadzajacy w zycie pomysty
na produkty 1 ustugi nieoferowane jeszcze przez nikogo innego albo
takie, ktore wedtug nich sa lepsze od proponowanych przez konku-
rentow. Dzigki temu, ze maja te pomysly, zakladaja swoje firmy. Tak-
ze wirod przedsigbiorcow najcenniejsza kompetencja prowadzaca do
sukcesu jest umiejetnos¢ sprzedazy. Kazda inna umiejetnosé mozna
pozyska¢ poprzez zaangazowanie kogo$ innego. Umiejetnos$¢ sprze-
dazy jest kluczowym czynnikiem decydujacym o tym, czy firma osiag-
nie sukces, czy poniesie porazke.

W Stanach Zjednoczonych pie¢ procent milioneréw, ktérzy doro-
bili si¢ fortuny wlasng praca, to handlowcy, ktérzy przez cale zycie
pracowali dla innych firm. Dzi§ handlowcy nalezg do grupy najlepiej
oplacanych ludzi w Ameryce i czesto zarabiaja wigcej niz lekarze,
prawnicy, architekci i osoby z tytutami naukowymi.

Sprzedaz to intratna profesja. W sprzedazy twoje potencjalne do-
chody sa nieograniczone. Jesli masz odpowiednie wyszkolenie 1 umie-
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jetnosci, a ponadto sprzedajesz odpowiedni produkt na odpowiednim
rynku, nie ma czego$ takiego jak gérny limit twoich zarobkéw. Sprze-
daz jest jedyna profesja w naszym spoleczenstwie, w ktérej mozesz
zacza¢ nawet z niewielkimi umiejetnosciami, stabym przeszkoleniem
1 obojetnie jaka przeszloscia i w ciagu od trzech do dwunastu miesie-
cy zarobi¢ na catkiem przyzwoite zycie.

Zasada 80/20 w sprzedazy

Kiedy zaczatem sprzedawaé, kto§ powiedzial mi o zasadzie Pareto,
znanej tez jako zasada 80/20. Ujat to tak: ,,20 procent najlepszych
handlowcéw zarabia 80 procent pienigdzy, a pozostale 80 procent
handlowcow zarabia jedynie 20 procent pienigdzy”.

Szok! Bytem mlody i kiedy uslyszalem t¢ zasade, otworzyly mi
si¢ oczy. Z miejsca postanowilem, ze bede wsrdd tych 20 procent
najlepszych. Pézniej zorientowalem sig, ze podjecie tej decyzji byto
kolejnym punktem zwrotnym w moim zyciu.

Powtorze to raz jeszcze: 20 procent najlepszych handlowcow osig-
ga 80 procent sprzedazy i zarabia 80 procent pieniedzy, a pozostate
80 procent handlowcdw zarabia tylko 20 procent. Oto twoje zada-
nie: postanow, ze dolaczysz do tych 20 procent, a potem dowiedz
sig, jak to zrobic.

Zasada Pareto jest prawdziwa takze wérdd najlepszych 20 procent
handlowcéw. W tym przypadku zasada ta mowi, ze 20 procent spo-
$r6d najlepszych dwudziestu procent, czyli 4 procent ogétu, zara-
bia 80 procent tego, co przypada dwudziestoprocentowej czoléwee.
Szok! W kazdej duzej organizacji handlowej czterech czy pigciu lu-
dzi na stu realizuje tyle sprzedazy i zarabia tyle pieniedzy, ile cata
reszta handlowcoéw razem wzigtych.

Nigdy nie martw si¢ o pieniadze

Istnieje bardzo dobry powdd, by dolaczy¢é do dwudziestu procent
najlepszych, a potem do czteroprocentowej czotowki: nigdy wigcej
nie bedziesz musial martwié si¢ o pienigdze ani o bezpieczefistwo za-
trudnienia. Nigdy nie bedziesz mial bezsennych nocy z powodu obaw
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o utrat¢ pracy. Ludzie nalezacy do dwudziestoprocentowej lub jesz-
cze mniej licznej czolowki to ci najbardziej szczesliwi sposrod nas.

Tymczasem ludzie stanowiacy pozostale osiemdziesiat procent
martwig si¢ o pieniadze. Jedna z najwickszych tragedii naszego spote-
czenstwa, w czasach najwickszego dobrobytu w historii ludzkosci, jest
to, ze wigkszo$¢ ludzi przez wigkszos$¢ czasu martwi si¢ o pieniadze. Ci
ludzie mysla o problemach z pienigdzmi juz rano, kiedy wstaja z t6zka.
Calymi dniami my$la o tym, jak malo maja pieniedzy. Kiedy wracaja
wieczorem do domu, rozmawiajg o pieniadzach 1 czesto kldca si¢ o to,
jak duzo wszystko kosztuje. To nie jest dobry sposob na zycie.

Najlepsi zarabiaja duzo wigcej

Ludzie nalezacy do dwudziestoprocentowej czoléwki zarabiaja $red-
nio szesnascie razy tyle, ile ludzie przecietni, nalezacy do pozostatych
osiemdziesi¢eciu procent. Natomiast ci, ktorzy sq w czteroprocento-
wej czoldwece, zarabiaja $rednio szesnascie razy tyle, ile ludzie z tych
gornych dwudziestu procent. To porazajace!

Jaki$ czas temu pewna duza firma ubezpieczeniowa w USA prze-
testowala zasade 80/20 wsrdd kilku tysiecy agentéw na calym Swie-
cie. Okazalo sie, ze niektérzy dzialajacy w pojedynke agenci sprzeda-
ja 1 zarabiaja wiccej niz dwudziesto- czy trzydziestoosobowe zespoly
zawodowych, przeszkolonych agentéw zatrudnionych na pelny etat,
mimo ze jedni i1 drudzy sprzedaja te same produkty, tym samym lu-
dziom, po tych samych cenach, w tych samych biurach i w tych sa-
mych warunkach konkurowania.

W ktéryms roku prowadzitem szkolenia z dwiema elitarnymi gru-
pami z dwdch réznych branz. Wszyscy ci ludzie zaczynali ,,na ulicy”,
pracowali w dzialach sprzedazy gazet lub u wydawcéw ksigzek tele-
fonicznych i zdobywali zamdwienia przez telefon. Zarabiali wylacz-
nie na prowizjach od sprzedazy. Sredni roczny dochéd handlowcéw
w pierwszej z tych elitarnych grup byl réwny 833 tysiace, a w drugiej
850 tysiecy dolaréw. Jednak najlepsi z nich zarabiali na prowizjach po
pare milionéw dolaréw rocznie!

Dlatego twoim celem musi by¢ dolaczenie do najlepszych dwu-
dziestu procent, potem do dziesigciu procent, pézniej do pieciu, do
czterech i tak dalej. Ta ksiazka jest po to, zeby ci¢ tam doprowadzic,
po to, by przenies¢ ci¢ z miejsca, w ktorym jestes dzis, gdziekolwiek
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jestes, do miejsca, w ktérym cheesz si¢ znalez¢ w przyszlosci, gdzie-
kolwiek chcesz dotrze¢. Ta ksigzka ma na celu uczyni¢ ci¢ jednym
z najlepiej optacanych ludzi w twojej branzy.

Zache¢camy do lekeury!
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