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Czesc 1
Jak 1 Dlaczego

Czytajac te czesé, dowiesz sie, ze to weale nie brak wiedzy lub umiejetnosci od-
réznia tych, ktérzy osiggaja sukcesy, od tych, ktérzy ich nie osiagaja.
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KP.I.1. SKAD SIE BIORA EFEKTY?

Efektem kazdego dzialania cztowieka jest albo sukces (osiggniecie zamierzonych
celéw), albo porazka (brak oczekiwanych efektow).

Co wazne, dotyczy to kazdego dziatania, na kazdym polu. Wbrew pozorom do-
tyczy to takze tak banalnej rzeczy jak odpoczynek. Mozna bowiem, udajac sie na
poobiedni wypoczynek lub jadac na tygodniowe wezasy, wypoczaé (osiagnaé za-
mierzony cel) lub nie wypoczaé¢ (nie osiggnaé zamierzonego celu).

Gdy dotyczy to jednak bardziej wymiernych dziatan, takich jak naprawa zepsu-
tego urzadzenia, przebiegniecie maratonu czy opracowanie projektu, sprawa staje
sie 0 wiele bardziej czytelna i zrozumiata. W przypadku wymienionych czynnosci
(a takze setek innych) efekty, jakie czlowiek osigga, mozna tatwo zmierzyé.
Urzadzenie po zreperowaniu dziata lub nie dziala, maraton zostal ukonczony
albo przerwany na ktéryms kilometrze, a projekt zamkniety na czas lub nie.

Sprzedaz jest takim samym dziataniem jak kazde inne.

CZYNNIKI ZEWNETRZNE 1 WEWNETRZNE

Jest wiele czynnikéw, ktére majg wplyw na to, ze Twoje dzialanie konczy sie suk-
cesem lub porazka... Mozna je podzieli¢ na dwie grupy: wewnetrzne i zewnetrzne.

Zewnetrzne to te, na ktére nie mamy wplywu badz wplyw jest bardzo ograni-
czony. Sg to np. pogoda, niektore decyzje wladz, osoby, od ktorych jestesmy
uzaleznieni (piloci samolotéw, motorniczy, zarzadzajacy ruchem itd.) czy katakli-
zmy. Nawet najlepiej przygotowane i przeprowadzone dzialanie moze skonczy¢
sie porazka, jezeli pojawi sie jeden z tych czynnikéw. To, czy podpiszemy umowe
z kontrahentem w innym mieScie, zalezy takze od tego, czy pociag lub autobus
dowiezie nas do tego miejsca. Mozna oczywiScie jechaé¢ tam samochodem, ale
nie ma zadnej gwarancji, ze kierowca na przeciwleglym pasie ruchu nagle nie
zastabnie. Mozna precyzyjnie zaplanowaé urlop w piecknym kurorcie i z niecier-
pliwoscig na niego czekaé, ale wystarczy, ze na kilka dni przed wyjazdem przejdzie
tam huragan, i juz plany pozostaja tylko planami.

32

Kup ksigzke Pole¢ ksigzke


http://onepress.pl/rf/bibsp2
http://onepress.pl/rt/bibsp2

KSIEGA PRZYCZYNY

Czynnikami zewnetrznymi, na jakie najczesSciej mamy wplyw (a przynajmniej
powinni§my), sa ludzie, z ktérymi wspélpracujemy, ktérzy sa naszymi przelozo-
nymi i naszymi potencjalnymi klientami. Mozemy to og6lnie nazwaé srodowiskiem
pracy.

Mozna oczywiscie, planujac dzialania, bra¢ pod uwage wiele czynnikéw, ale nikt

nigdy nie jest w stanie przewidzie¢ wszystkich. Mamy jako ludzie taka przypadlosé,
ze chetnie wydajemy wyroki i wyrazamy opinie po fakcie.

Marshall Rosenberg powiedziat: Nigdy nic nie robimy Zle.
Nie zrobiliSmy i nie zrobimy. Robimy rzeczy, ktérych nigdy bySmy
nie zrobili, gdybysmy wtedy wiedzieli to, czego dowiadujemy sie
teraz. Latwo jest powiedzieé: a gdybym wiedzial. ..

Koncentrowanie sie na rzeczach, na ktére nie masz wpltywu badz Twéj wplyw
jest ograniczony, wiedzie ku porazce.

Wewngetrzne czynniki to te, na ktére masz wpltyw. Wbrew pozorom jest ich
znacznie wiecej niz tych, na ktére wplywu nie mamy. A skoro masz na co$ wplyw,
to lepiej i madrzej jest skoncentrowaé sie wlasnie na tym. Dlatego. ..

Koncentrowanie si¢ na tym, na co mamy wplyw,
wiedzie do sukcesu.

Czynniki wewnetrzne dzielimy na dwie grupy:
1. Motywacja

2. Kompetencje
Te dwa obszary sg ze sobg $cisle zwigzane.

Marek zawsze marzyl o tym, Zeby mieszka¢ i pracowaé w Hiszpanii. Podczas
jednego z urlopow w tym pieknym kraju zwiedzil upalng, przepojong ognistym
flamenco i zasypang niebiesko-fioletowymi kwiatami kwitngcej jakarandy Sewille.
Zakochat sie w tym miescie. Jednak najbardziej przypadl mu do gustu Madryt.
Prawdziwe, wielkie, nowoczesne miasto z bujnym nocnym Zyciem towarzyskim,
ktore kochal. Tutaj nikt si¢ nie Spieszyl, a przy tym znakomicie dzialal wielki
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biznes i poziom Zycia byl o wiele wyzszy niz w jego rodzinnym miescie. Marzyt
o tym, ze pewnego dnia jakos tak ulozy sie jego Zycie, ze bedzie mdégl zamieszkac
w Madrycie. Po powrocie do Polski wiele czytal o tym kraju i o samym Madrycie.
Nawet na pulpicie komputera ustawil sobie jako tapete widok w parku Retiro, ktéry
wyjgtkowo przypadl mu do gustu. Zaczgl nawet rozglgdaé sie za szkolq jezyka
hiszpariskiego. Czas mijal, wiele rzeczy si¢ zmienilo w jego zyciu. Zdgzyl awan-
sowac i dal si¢ poznac jako doskonaly fachowiec. Pewnego dnia zadzwonita do
niego pracownica firmy headhunterskiej. Na spotkaniu dowiedzial sig, Ze znana
firma z Madrytu poszukuje osoby, ktéra wdrozy nowq technologie. Propozycja byla
wrecz idealna dla Marka. Odzyly wspomnienia z pobytu w Hiszpanii, ze spaceréw
ulicami Madrytu, smak jerez i leniwe, popotudniowe przegryzanie tapas w jednym
z baréw obok Plaza Mayor.

Tak, byt gotowy podjgc te prace. Znat si¢ na tym, co robil, bardzo dobrze i bez
problemu bylby w stanie wdrozy¢ te technologie w Hiszpanii. Byt tak podniecony
i tak zadowolony, Ze nie pamigtal drogi do domu. Widzial siebie, jak pracuje w Ma-
drycie, jak spedza sjeste w Parque Retiro, jak zwiedza Museo Reina Sophia.. .

Dwa dni pézniej ponownie mial spotkanie w firmie headhunterskiej. W pewnym
momencie w trakcie rozmowy ustyszal pytanie: ,Digame dPuedes ir a Espana
para todo el aio?”.

Markowi zaschlo w ustach. Rozumial tylko jedno stowo: Esparia.

Dalsza czes¢ rozmowy byla jedynie wymiang uprzejmosci. Podziekowaniem za
poswiecony czas, docenianiem kompetencji Marka i ubolewaniem, jak bardzo
szkoda, ze nie zna jezyka hiszpanskiego, poniewaz jego znajomosc jest warunkiem
koniecznym otrzymania pracy. Moglby oczywiscie nauczyd sie jezyka, ale czas po-
zostaly do objecia posady byl tak krétki, Ze najzdolniejszy uczeri, stosujgcy naj-
bardziej efektywng metode nauczania, nie byltby w stanie opanowac jezyka obcego.
Marek wrdcit do domu i w nadziei, Zze byc moze jeszcze kiedys ta szansa sie pojawi,
zapisal sie na kurs jezyka hiszpanskiego.

Kompetencje zawodowe Marka byly bardzo dobre, ale kompetencijq, ktora stano-
wila warunek konieczny, byla znajomosc jezyka, tej zas Marek nie posiadal.

Marek mial ogromng motywacje do tego, zeby pracowaé i mieszka¢ w Hiszpanii,
ale jego kompetencje byly niewystarczajace. Mial oczywiscie wystarczajace kom-
petencje w swoim zawodzie, ale nie mial ich w innym obszarze.
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Przyjrzyjmy si¢ historii jednego z najbardziej rozpoznawalnych produktéw na
$wiecie — coca-coli.

Twérca napoju, J.S. Pemberton, aptekarz z Atlanty w USA, opracowal recepture
napoju, znal wiec doskonale technologie i mial duza motywacje do jego produk-
cji, cheial bowiem, aby nap6j byl znany, o czym moga $wiadezyé podejmowane
przez niego préby reklamowania go w miejscowej prasie. Jednak nie znal innej
technologii. Nie wiedzial, jak przeprowadzi¢ kampanie marketingowa. Te tech-
nologie znal natomiast Asy Candler, ktéry przejal sprzedaz i w 1893 roku zareje-
strowal marke, dzieki czemu coca-cola szybko stala sie znana w calych Stanach
Zjednoczonych. W roku 1978 za$ udzielono oficjalnej zgody na jej sprzedaz
w Chinskiej Republice Ludowe;.

Posiadajac samg motywacje, ale nie majac odpowiednich
kompetencji, zaden czlowiek nie odniesie sukcesu
w danej dziedzinie.

Kolejng osobq, z ktorq spotkala sie konsultantka z firmy headhunterskiej, byt Jacek.
Jacek nie byt tak znakomitym fachowcem jak Marek, jednak jego wiedza i umie-
Jjetnosci byly wystarczajgce, aby podjgc oferowang prace. Byl takze absolwentem
iberystyki na Uniwersytecie Warszawskim i bardzo dobrze méwit po hiszpansku.
Jednak nie zdecydowal sie podjgé tego wyzwania, bo w kolejnym miesigcu jego
zona miata rodzic ich pierwsze dziecko, ktérego oboje bardzo oczekiwali.

Jacek mial wszystkie niezbedne kompetencje w obu wymaganych obszarach,
jednak nie mial motywacji do tego, aby podja¢ sie tego wyzwania.

Majac same kompetencje bez zadnej motywacji do tego,
aby je wykorzystaé, czlowiek nie jest w stanie
odnies¢ sukcesu w tym, co robi.

Sa oczywiscie przypadki, kiedy pojawia sie ktos, kto ma wysoka motywacje...

Jeszcze przed ukonczeniem jednej z najlepszych uczelni Piotr otrzymal propozy-
cje pracy w duzym miedzynarodowym koncernie. Wybitne wyniki, jakie uzyskal
podczas studicw, projekty, ktore wygraty kilka konkurséw, oraz obawy przed
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konkurencjq zlozyly sie na to, ze zaoferowano mu bardzo wysokie wynagrodzenie.
Przez kilka miesiecy pracowal na stanowisku konsultanta, ale szybko, jak to bylo
w planach, awansowal. Najpierw na kierownika dzialu, a nastepnie na dyrektora
departamentu. Byla to wymarzona kariera wszystkich absolwentéw jego wydzialu,
ale tylko jemu jednemu udato sie podqgzyc jej drogq. Bezpieczna praca i wysokie
zarobki sprawily, ze jego plany zyciowe mogly si¢ zaczqc realizowac szybciej, niz
przypuszczal. Po roku pracy ozenit sie. Po dwdéch latach kupit wlasny dom, Zona
urodzila blizniaki, ktorych wychowaniu, dzigki znakomitej posadzie Piotra, mogla
poswiecic sie caltkowicie. Czas plyngl. Po trzech latach pracy okazalo sie, Ze Piotr
nie jest ani wybitnym menedzerem, ani nawet bardzo dobrym pracownikiem. Byl
raczej przecietny. Na tyle przecietny, Ze nie potrafil w pore reagowac na zmiany
zachodzqce na rynku i wewngtrz organizacji. Kilka powaznych rozmow z przelo-
Zonymi uswiadomilo mu, Ze jego pewna praca nie jest az tak bardzo pewna. Jego
obawy znalazly odzwierciedlenie w rzeczywistosci. Powazny kryzys, jaki dotkngl
gospodarke, odbit si¢ szczegolnie bolesnie na branzy, w ktérej pracowal. Koncern
masowo zwalnial pracownikdéw we wszystkich swoich oddziatach na calym swiecie.
Restrukturyzacja nie omingla takze oddziatu, w ktérym pracowat Piotr. Niestety
nie omingla takze jego. Okazalo sie, Ze okrojony personalnie departament, ktorym
kierowat, moze by¢ zarzqdzany przez jego przelozonego. W ten sposéb po prawie
czterech latach Piotr zostal bez pracy. Jeszcze tak niedawno firmy headhunterskie
zabijaly si¢ o niego. W kazdym miesigcu otrzymywal po kilka telefonéw z propo-
zycjq pracy w konkurencyjnych firmach. Jednak teraz jego telefon milczal. Wysylat
swoje CV do tych samych headhunterdw, ale nie dosé, ze nie mieli dla niego Zadnej
propozycji, to w wielu przypadkach nawet nie dawali mu Zadnej odpowiedzi.
Mial oszczednosci, ale niewielkie, bo koszty Zycia, do ktérych przyzwyczail sie-
bie i rodzine, byly bardzo wysokie. Dlatego w ciggu pdt roku na jego koncie, na
ktérym zdgzyl przed odejsciem z pracy otworzyc debet, pojawila sie kwota $wiad-
czqca, Ze nie przezyje dwdch nastepnych miesiecy. Z braku mozliwosci znalezie-
nia innej pracy odpowiedzial na ogloszenie jednej z agencji ubezpieczeniowych.
Nigdy niczego nie sprzedawal. Nie mial pojecia o tym, jak to robidé, ale nie mial
wyjscia. Slyszal, ze agenci zarabiajg calkiem dobrze. Slyszal, ze mogq otrzymac
nawet 50% wartosci sktadki, jakq zaplaci klient. Rozmowa rekrutacyjna polegala
raczej na motywowaniu go do pracy niz na zachecaniu, aby to on przekonat
przyszlego pracodawce, ze nadaje si¢ do tej pracy. Wychodzqc z podpisang na
miejscu umowq o wspdlprace, zaczql podejrzewad, ze praca agenta musi byc¢ do-
brze wynagradzana, bo chyba nie ma zbyt wielu chetnych do jej wykonywania.
Po odbyciu wymaganych przepisami szkoleri i krdtkim szkoleniu z technik sprzedazy,
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ktore raczej wprawilo go w zaklopotanie, niz czegokolwiek nauczylo, wykonal
swdj pierwszy telefon. Zaczql dzwoni¢ do znajomych, przyjaciél i rodziny. Mimo
pozytywnego nastawienia i wielu oczekiwan sposréd osob, ktore dobrze znal,
tylko jedna wykupila polise. Zarobek, jaki mial otrzymac w kolejnym miesigcu,
pozwoli zasili¢ konto, ale nie bedzie mial wiekszego wplywu na jego sytuacje
materialng, ktéra pogorszyla si¢ znacznie. Z przerazeniem spojrzat na swojq liste,
z ktorg wiqzal takie nadzieje. Zostalo jeszcze pie¢ osob, do ktérych nie zadzwonil.
Wigcej 0s6b nie znal, a przynajmniej nie znal na tyle, aby z nimi rozmawiac o poli-
sach. Wiedzial, Zze nie ma ani doswiadczenia, ani praktycznie nie umie sprzedawac.
Liczyl tylko na to, ze ktos bedzie tak mity i wyrozumialy, ze po prostu od niego
kupi. Jednak, jak sie okazalo, nie moze na to liczyé. Nie mial wyjscia, musiat cos
zmienié. Doszedl do wniosku, Ze musi si¢ sam nauczyd, jak sprzedawaé. Golgce
sie, jadgce samochodem do biura, stuchal plyt szkoleniowych, czytal ksigzki z tej
tematyki w kazdej wolnej chwili i umawial si¢ z kazdym, z kim mégl. Udalo mu
sie pozyczyc troche pieniedzy na zycie od rodzicéw, ale wiedzial, ze musi oddac,
bo im tez sie¢ nie przelewato. Pracowal coraz wiecej i z coraz wickszym zaanga-
Zowaniem. Nie bylo go w domu, ale po trzech miesigcach zaczely pojawiac sie
pierwsze wymierne efekty. Po pdl roku byt najlepszym agentem w agencji, a po
roku otworzyl wlasng firme doradczq. Dwa lata pozniej przeksztalcil firme w spot-
ke, ktorej zostat jedynym wlascicielem i prezesem. Poziom jego dochoddéw potroil
sie w stosunku do tego, co zarabial w koncernie. Mimo Ze jest dzisiaj prezesem
niematej spotki, w wolnych chwilach wcigz umawia sie na spotkania z klientami
i sprzedagje, bo jak mowi, polubit ten zawdd.

Jezeli poziom motywacji jest bardzo wysoki, mozna znalezé sposéb, aby zdoby¢
odpowiednie kompetencje. W druga strone dziala to o wiele rzadziej: wysoki
poziom kompetencji ma znikomy wplyw na poziom motywacji. Pomimo ze w teorii
moéwi sie, ze odpowiednio wysoki poziom posiadanych kompetencji wptywa na
motywacje, jednak, jak dowiesz sie z dalszej czesci Ksiegi, jest to zwigzane z nieco
innym mechanizmem.

Motywacja wyzwala w ludziach sily, ktére sprawiaja, ze sg oni w stanie osiggnaé cos,
0 czym nie przypuszczali, ze potrafia to osiggna¢. Potrafig wykonaé czynno$é, kt6-
rej nigdy nie wykonywali. Potrafig uratowa¢ komus zycie, dzialajac tylko i wy-
Iacznie intuicyjnie, podczas gdy wykwalifikowany specjalista pozbawiony mo-
tywacji do uratowania czyjego$ zycia moze zadzialaé niewlasciwie. Motywacja
moze by¢ impulsem, sita napedowa do podjecia dzialan w kierunku zdobycia
odpowiednich kompetencji.
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Motywacja to stan, a kompetencja to cecha.

Jezeli raz nauczysz sie jezdzi¢ na rowerze lub prowadzié¢ samochdd, bedziesz
potrafil to robi¢ do korica zycia, niezaleznie od tego, jak czesto to robisz. Oczywi-
$cie czestotliwo$é wykonywania danej czynnosci ma wplyw na jakosé, ale pod-
stawowe umiejetnosci s niezmienne. Trenowanie i powtarzanie danej czynno-
$ci usprawnia jej wykonywanie, przez co wykonuje sie ja coraz lepiej i lepiej,
zyskujac w ten sposéb bieglosé, za kazdym razem wznoszaca sie na coraz wyzsze
poziomy w dazeniu do perfekeji, ktérej i tak nigdy sie nie osiagnie.

Z kolei motywacja jest stanem, ktory sie pojawia i znika. Tak jak rado$¢ i smutek.
Nie mozna by¢ caly czas radosnym lub caly czas smutnym. Podobnie jak nie mozna
by¢ przez caly czas zmotywowanym lub pozbawionym motywacji.

KP.I.2. O CO PYTAC?

Myslenie to proces, ktory polega w gléwnej mierze na zadawaniu pytan. Kiedy
myslisz, prowadzisz dialog wewnetrzny, z ktérego zdajesz sobie sprawe w mniej-
szym lub wiekszym stopniu.

Czasami styszysz wlasne mysli, bedace albo pytaniami, na ktére szukasz odpo-
wiedzi, albo odpowiedziami na pytania, ktére nieSwiadomie sobie zadales. Bedzie
o tym mowa w dalszej czesci.

Podobnie rzecz sie¢ ma z motywacja i kompetencjami. Aby pojawila sie odpo-
wiednia motywacja, najpierw musisz znalez¢ odpowiedz na pytanie o motywy.

DLACZEGO?

Nazwijmy je pytaniem typu dlaczego?

Podejmujac sie zadania badz decydujac o podjeciu sie go, masz jakies zasoby
wlasnej, wewnetrznej motywacji. Ich poziom zalezy od tego, czy udato Ci sie
znalez¢ wystarczajaca liczbe odpowiedzi na wszystkie dlaczego, czy tylko pewng
ich czesé.
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Dlaczego mam i$¢ do biura?

Dlaczego mam si¢ umowic z klientem?

Dlaczego mam byc agentem, piosenkarzem, archeologiem...?

Na kim sie moge wzorowac?

Dlaczego mam zarabiac?

Kto moze mnie zachecic do tego dziatania?

Co z tego bede mial?

Jak wplynie to na jakosé mojego Zycia?

Czy naprawde moge zarobic tyle, ile obiecujg?

Jak ta nowa praca wplynie na moje relacje z rodzing i przyjaciétmi?
Czy i czego sig naucze?

A co bedzie, jesli mi nie wyjdzie?

Jakg mam pewnosé, ze mi sie to uda?

Czy moge na kogos liczyé, jezeli cos pdjdzie nie tak, jak powinno?

itp.

Mozesz na przykltad wiedzie¢:

dlaczego chcesz sie tego podjaé. Powodem moze byé przyktadowo potrzeba
zarobienia dodatkowych pieniedzy na zakup samochodu lub domu.

ze chcesz nauczy¢ sie czego$ nowego. Zyska¢ nowe, interesujace Cie
umiejetnosci lub zdoby¢ wiedze na jakis temat.

ze masz jakie§ zabezpieczenia. Pracujac na pét etatu lub umowe-zlecenie
w innej firmie, mozesz czu¢ sie chroniony na wypadek, gdyby w nowym
miejscu co$ nie poszlo tak, jak sie tego spodziewasz.

Te rzeczy mozesz juz wiedzieé.

Jednak by¢ moze jeszcze nie wiesz:

Kup ksigzke

czy zarobisz tyle, ile chcialby$ zarobié,

czy, komu i jakie korzysci Twoja praca rzeczywiscie przyniesie,

czy na pewno to jest odpowiednie zajecie dla Ciebie,

czy to nowe zajecie nie zburzy Twojego dotychczasowego rytmu zycia,

jak zareaguje Twoje Srodowisko, czy nie zaczniesz traci¢ znajomych.
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JAK?

Z kolei pytaniami typu jak nazwijmy te odnoszace si¢ do technologii, czyli wiedzy

oraz konkretnych, praktycznych umiejetnosci, ktérych potrzebujesz do tego, aby

moc dang prace (czynnosé) wykonac.

Takimi pytaniami sa na przyklad:

Gdzie mam szukad klienta?

Is¢ do niego bezposrednio czy umowic sig przez telefon?

Gdzie studiowac archeologie?

Jak powiedziec o tym rodzinie?

Co dobrze jest powiedzied, a czego unikad, bo moze zaszkodzi¢?
Jak i gdzie si¢ umowicé? U niego czy u mnie w biurze?

Jak zaczqcé rozmowe?

Jak sie zabezpieczyc przed porazkq?

Od kogo moge sie tego nauczyc?

Czy lepiej bedzie zrobic prezentacje przed jedng osobq, czy przed catym
zarzgdem?

Jakie rozwigzanie zaproponowac?

Jak zaprezentowad produkt, aby zacheci¢ do jego zakupu?
W jakiej formie pobra¢ zaplate?

W czym mdj produkt jest lepszy od produktu konkurencji?

Co trzeba poprawic¢ w naszym produkcie, aby byt lepszy od produktu
konkurencji?

itp.

7ZRODEA ODPOWIEDZI

Czytajac powyzsze pytania, z latwoScig zauwazysz, ze istnieja dwa zasadnicze

zrédla szukania i uzyskiwania odpowiedzi na te dwa rodzaje pytan:

1.

Wewnetrzne.

2. Zewnetrzne.

Kup ksigzke
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Zrédla wewnetrzne to Twoja wlasna motywacja do dziatania
oraz to, co juz wiesz i potrafisz robié, kiedy stajesz
przed decyzja lub konkretnym zadaniem do wykonania.

Zrédla zewnetrzne to motywacja, ktéra czerpiesz z zewnatrz:
z ksiazek, nagran, szkolen, z rozméw z innymi ludzmi.
To takze kompetencje, ktérych nabywasz, stuchajac
i obserwujac innych lub uczac sie od nich wprost.

Poniewaz motywacja to stan, wiec umiejetne wykorzystanie obu tych zrédel jest
kluczem do sukcesu. Nie ma na Swiecie ludzi, ktérych poziom motywacji, w skali
od 0 do 10 (gdzie 0 to brak motywacji, a 10 maksymalna motywacja), wynosi
przez 24 godziny na dobe 10. Zreszta nie ma nawet takiej potrzeby.

Motywacja powinna pojawiaé¢ sie wtedy, kiedy jest potrzebna. Dobrze, jezeli
plynie z Twojego wnetrza, ale jezeli tak nie jest, co sie najczeSciej zdarza, nalezy
jej szukaé na zewnatrz. Trzeba siega¢ do bodzcow, ktore dochodza do nas ze
Swiata zewnetrznego.

Kompetencje raz nabyte w wiekszo$ci przypadkéw pozostaja w nas. Dlatego
mozesz czerpaé z tego, co juz masz. Jednak $wiat si¢ zmienia i idzie weigz do
przodu. Od roku 1900 do roku 1950 ilos¢ wiedzy na $wiecie ulegla podwojeniu.
Potrzeba bylo na to pot wieku. W latach dziewieédziesigtych podwajata sie co
trzy lata, obecnie podwaja sie czesciej niz kazdego roku.

Jeszcze w latach dziewieédziesigtych ubieglego wieku ksigzek na temat sprze-
dazy na rynku polskim bylto kilkana$cie. Dzisiaj sa ich dziesiatki, a tych, ktére
powinien przeczyta¢ kazdy sprzedawca, ponad sto! Zmiany na rynku i w §wiado-
mosci konsumenta sg masowe.

Jeszcze trzydzie$ci lat temu osoba, ktéra ukoniczyla studia i zatrudniala sie do
pracy, nie musiala sie wiecej ksztalci¢. Dzisiaj kazdy, kto ukonczy studia, ksztalci
sie dalej.

Wiemy coraz wiecej i umiemy coraz wiecej. Dlatego czerpanie kompetencji ze
zrédet zewnetrznych nie tylko jest dobrym pomystem, jest po prostu niezbedne.
W przeciwnym razie zatrzymamy si¢ w miejscu, a zatrzymanie w miejscu oznacza
cofanie sie.
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KP.I.3. NIE ZAWSZE RAZEM

Zwr6¢ uwage, ze kiedy wykonujesz jakas czynno$é, kiedy zajmujesz sie sprze-
daza, ma miejsce pewien proces. Jego zrédlem jest to, ze umiejetnosci i moty-
wacja nie wspolgraja ze soba. Nie wystepuja w tych samych momentach i z tym
samym nasileniem — mijaja sie. Nawet jezeli sie spotykaja, to nie trwa to na

tyle dtugo, aby przyniesé¢ wymierne efekty. Wyglada to mniej wiecej tak:

Poziom #

—————— Motywacja
Umiejetnosci

Motywacja a umiejetnosci

Jezeli kiedykolwiek zdarzyto Ci sie podejmowaé nowa prace, wiesz, jak to jest,
kiedy dowiadujesz sie, ze zostajesz zatrudniony. Masz do czynienia z jedng z dwoch

sytuacji:

o W pierwszej idziesz do pracy, bo musisz, a tak naprawde nie chcesz tam

pracowacé i juz zaczynasz myS$lec¢ o innej.

e W drugiej sytuacji nie mozesz sie doczekaé, kiedy zaczniesz wykonywaé

swoje zadania.

W pierwszym przypadku nie masz motywacji wewnetrznej, w drugim masz.
Jednak jak doskonale wiesz, bardzo czesto motywacji tej starcza Ci na pewien
czas. Jezeli warunki pracy (wynagrodzenie, srodowisko, czas pracy, mozliwosci
awansu itd.) bedg niesprzyjajace, Twoja motywacja zacznie powoli zanikaé, az
pewnego dnia zniknie w ogéle. Wtedy zaczng sie problemy i poszukiwanie innego

zajecia.
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Jezeli jednak sg dookota Ciebie ludzie, ktérzy Cie wspieraja, pomagaja Ci i dzielg
sie swoimi doswiadczeniami i umiejetno$ciami, to Twoja motywacja utrzymuje
sie dluzej, a czesto nawet wzrasta. Jesli dodatkowo masz mozliwo$é rozwijania
sie, nie powinienes mie¢ problemu z odpowiednim poziomem motywacji’.

W przypadku sprzedazy kwestia motywacji jest szczegblnie wazna. Aby byé sku-
tecznym handlowcem, motywacja w momencie podejmowania okreslonych dzia-
fan musi by¢ o wiele wieksza niz w wiekszosci innych zawodéw, musi takze wy-
stepowaé cze$ciej. Stykajac sie z wieloma r6znymi ludzmi i oferujac im swoje
produkty, jeste$ narazony na duza liczbe sytuacji, ktére wiekszo$¢ os6b uwaza za
nieprzyjemne. Nikt nie lubi, kiedy mu sie odmawia, kiedy odrzuca sie jego pro-
pozycje, kiedy podwaza sie sens tego, co oferuje innym lub czym sie zajmuje.
Dlatego wiekszo$¢ oséb, ktére zajmuja sie sprzedaza, bardzo czesto odbiera
osobiscie watpliwosci i zachowanie klienta, niezaleznie od tego, czego one doty-
cza. W takich okolicznosciach trudno sie dziwié, ze zawod handlowca to zawdd,
w ktorym rotacja jest najwieksza.

Narzucaja si¢ zatem pytania:
1. Jak wyzwalaé w sobie motywacje?
2. 7 jakich zrédet jg czerpad, kiedy zaczyna jej brakowaé?
Jezeli juz zdecydowales sie na to, aby zosta¢ sprzedawca, albo stojac na rozdrozu,

wecigz nie podjales ostatecznej decyzji, na pewno powiniene$ zrozumieé, w jaki
spos6b mozesz wplynaé na swoja motywacje.

! Czytajac ten akapit, mozna odnie$¢ wrazenie, ze motywacja jest ciagla, a tylko jej
poziom r6zny. Poniewaz motywacja jest stanem, nalezy przez to rozumied, ze wystepuje
$rednio czesciej i z wiekszym nasileniem.
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