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KROTKI WSTEP

Nasz wstep jest krétki, zeby wzrosty szanse, ze go jednak
przeczytasz ©

Gdyby handlowiec, ktéry zastanawia sie, czy kupic te ksigzke, spytat
nas o jej mysl przewodnia, powiedzieliby$my:

Zapomnij o wielu technikach handlowych, ktérych Cie kiedys uczono.
Sposrdd tych, ktére juz znasz, zachowaj tylko te, ktdre dziatajg, bo trak-
tujq klienta z szacunkiem i sq oparte na rzetelnej wiedzy psychologicznej
i handlowej. A nasza ksiqzka prawdopodobnie dostarczy Ci kolejnych
metod, ktére pomogq Ci sprzedawac lepiej. Lepiej, czyli wiecej i bez nie-
potrzebnego stresu dla Ciebie i Twoich klientdw.

Nauka o cztowieku, o jego mdzgu, emocjach i procesach decyzyj-
nych idzie do przodu. W naszej ksigzce zawarlismy te nowa wiedze
wzbogacong o nasze wieloletnie doswiadczenie w sprzedawaniu
i kierowaniu handlowcami.

« (Czego sie nauczysz?

« Czym rézni sie ta ksigzka od innych o sprzedazy?

Kup ksigzke Pole¢ ksiazke
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1. Kazdy rozdziat jest skonstruowany podobnie. Na poczatku do-
wiesz sie, czego nie robi¢ (nawet jesli kiedys Cie tego uczono
i tego od Ciebie wymagano).

2. Potem poznasz metody (jezeli sprzedajesz etycznie, to niektod-
re z nich juz pewnie znasz), ktére dziataja, bo sg oparte na do-
wodach.

3. Pomoga Ci w tym schematy, przyktady i antyprzyktady, ktére
znajdziesz w kazdym rozdziale.

4. Zrozumiesz mechanizmy psychologiczne, a to Ci sie przyda
w wielu innych dziedzinach, takze w zyciu prywatnym.

Na koniec kilka zdan o nawykach:

To nieprawda, ze nawyki zmienia sie w 21 dni. Tak méwig ci, ktérzy
sprzedaja fatszywa wiedze. Gdyby tak byto, nikt z nas by nie palit pa-
pieroséw, a wszyscy bylibysmy szczupli.

Dlatego, jezeli podczas sprzedazy bedziesz kierowac sie metodami
opisanymi w tej ksigzce, na poczatku wtozysz sporo wysitku. Potem
juz bedzie fatwo. W zamian osiggniesz dtugotrwate efekty sprze-
dazowe.

Jezeli jednak zdecydujesz sie sprzedawac po staremu, to podczas
kazdego spotkania z klientem zuzyjesz wiele energii, a efekt bedzie

nieprzewidywalny — czasem sprzedasz, a czasem nie.

© Wiesz, jak sie dostac do filharmonii? Trzeba ¢wiczy<, cwiczyd. ..
Ale tylko na poczgtku ©

andrzej@aniemczyk.pl
tomasz.dub@fanelhorn.pl
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JAK NIE MOWIC I NIE PISAC
DO KLIENTOW...
CZYLI 0 NASZYCH PRZEMECZONYCH
MOZGACH

Wyobraz sobie taka sytuacje. Wtasnie wrécites$ z pracy, siadasz zme-
czony przy laptopie i odbierasz e-maile. Posréd nich znajdujesz wia-
domos¢ od nas, autorow nowej ksigzki o skutecznej i etycznej sprze-
dazy opartej na nowoczesnej wiedzy o cztowieku. Prosimy, przeczytaj
tres¢ tego e-maila i pomysl, co bys zrobit, gdyby taka sytuacja na-
prawde miata miejsce.

—PRZYKLAD 6.1

Pasywny handlowiec pisze e-maila

Do: Nieznany nam przyszty czytelnik

0d: Tomasz Dub, Andrzej Niemczyk

Temat: Nowa, rewelacyjna ksigzka o sprzedazy

Szanowny Odbiorco e-maila,

mamy przyjemnosc¢ zaproponowac Ci kupno naszej ksigzki. Wierzymy
gteboko, ze jej lektura w znacznym stopniu podniesie Twoja efektyw-
nos¢ zawodowa, co w szybkim tempie poprawi KPI, z ktérych jestes

rozliczany w swojej pracy handlowca. Stanie sie tak z wielu powodéw.

Kup ksigzke Pole¢ ksiazke
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Po pierwsze, ksigzka porusza niekiedy tematy Evidence Based, wiec
mozesz by¢ pewien, ze wiekszos¢ tego, co w niej znajdziesz, jest w zgo-
dzie z obecna wiedza i nauka. Po drugie, kazdy z autoréw jest bardzo
doswiadczonym sprzedawca i menedzerem sprzedazy. Prowadzimy
zajecia na uczelniach oraz w renomowanych szkotach sprzedazy, ukon-
czylismy studia MBA, skonczylismy renomowane uczelnie, ktére uzbro-
ity nas w wiedze, dzieki czemu mozemy Ci wyttumaczy¢ wszystkie me-
chanizmy rzadzace sprzedazg i psychikga klienta. Po trzecie, przyblizymy
Ci bardzo wazne pojecia, takie jak obcigzenie poznawcze, koto Demin-
ga, jadro brzuszne ciata migdatowatego, obnizenie pozycji i odebranie
autonomii, brak uznania oraz profile Mastenbroeka. Po czwarte, ksigzke
dostaniesz od nas za darmo i, jesli tylko bedziesz chciat, ztozymy w niej
swoje autografy. Po piate, powotamy sie na liczne badania i teorie, na
przyktad Dana Shapiro, Neila Rackhama, profesoréw Cialdiniego, Ajze-
na, Dumbledora i Hansona. Ksiazke osobiscie dostarczy Ci znany bo-
hater filméw i ksigzek, K. Puchatek. Kubus prosi tylko, zebys ztozyt po-
kwitowanie po jej odebraniu. Pamietaj, ze wspdlnie napisalismy do tej
pory 147 artykutéw w branzowych pismach, takich jak ,Manager Ma-
gazine’,,Personel i Zarzadzanie’,,Marketing w Praktyce”,,Personel Plus’,
,Szef Sprzedazy’,,Brief”i wielu innych. Do tej pory przeszkolilismy w su-
mie 32 547 handlowcéw, 1277 menedzeréw sprzedazy. Przeprowadzi-
lismy facznie 8632 dni szkoleniowe. Dlatego liczymy na zakup naszej
ksiazki. Ksigzka ta przekaze Ci mnoéstwo wiedzy, liczy sobie 341 stron.
Sktada sie z 23 rozdziatéw podzielonych na kilka logicznych czesci.
W kazdym rozdziale pokazalismy przydatne schematy dziatania, wyttu-
maczyliémy wazne mechanizmy psychologiczne rzadzace decyzjami
klientéw, a wszystko to zilustrowalismy przyktadami z zycia. Ksigzke pi-
salismy przez dwa lata. Kazdy rozdziat byt co najmniej dwukrotnie we-
ryfikowany przez drugiego autora. Obydwaj autorzy maja wzajemnie
uzupetniajaca sie wiedze. Budujag na réznicach, na przyktad Tomasz jest
wyzszy, a Andrzej jest starszy.

Z powazaniem,

Tomek i Andrzej

Uff, masz juz za soba to nietatwe czytanie ©
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Czy bytes w ogdle w stanie przeczytac catego tego e-maila uwaznie,
czy raczej po kilku chwilach zaczate$ go tylko pobieznie przegladac?
A moze szybko przestate$ go czytac i zniechecites sie do catego roz-
dziatu? Jak sadzisz, ile z tego e-maila zapamietataby wiekszos¢ oséb,
ktére by go dostaty?

Przede wszystkim, czy zauwazyles trzy istotne kwestie:
1. Ze ksiazke dostaniesz za darmo.

2. Ze jestesmy niespéjni, raz namawiamy do kupna, kiedy in-
dziej obiecujemy ksiazke gratis.

3. Ze dostarczy Ci ja osobiscie Kubus Puchatek.

Dzieki powyzszemu przyktadowi juz wiesz, jak nie powinien wygla-
da¢ e-mail do klienta. Analogicznie, jesli w ten sposéb bedziemy
rozmawiac¢ z kontrahentami, raczej nie sprzedamy. A juz na pewno
niewiele. Zabierzmy sie zatem za wyjasnienie, co nasz mdzg ceni,
a czego bardzo nie lubi. Dzieki temu bedziesz wiedziat, jak wyglada
prawidtowa komunikacja méwiona i pisana w wykonaniu prawdzi-
wego nowoczesnego handlowca.

JAK DZIALA NASZ M0ZG?

Nasz moézg bywa czasem madrze leniwy, bo musi oszczedzac ener-
gie. Kazdego dnia jest bombardowany tak wielka iloscig informacji,
jak nigdy wczesniej w poprzednich dziesiecioleciach, nie méwiac juz
o minionych wiekach. llos¢ bodZcéw i danych przekracza juz moz-
liwosci naszego organizmu, musimy sobie zatem jakos$ z tym radzic,
zeby sie nie pochorowa¢. Kazdy Twoj klient nieustannie styka sie
z ogromna iloscia reklam, wiadomosci, e-maili, wiadomosci teks-
towych, kanatéw telewizyjnych, stron internetowych, rozméw. Co
wiec robi, zeby przetrwac? Wyrzuca tak wiele informacji, jak to tylko
mozliwe, zwtaszcza tych podanych w skomplikowany sposéb. Czyli
takich wiasnie jak e-mail z naszego przyktadu na poczatku rozdziatu.
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Jesli chcesz by¢ skuteczny, to zadbaj o mézg odbiorcy — podaj mu

Jlekkostrawne” informacje w niewielkich porcjach. Klient to doceni

i moze stac sie Twoim fanem. Nie moze by¢ inaczej, bo jako jeden

z nielicznych bedziesz chronit jego mézg przed przecigzeniem. Je-
$li jednak nie péjdziesz ta drogg i zarzucisz rozméwce lub odbiorce
Twoich e-maili nadmiarem informacji, klient zniecheci sie zaréwno

do Ciebie, jak i do produktu/ustugi, ktory/ktérg mu chcesz sprzedac.
To zjawisko nazwano w okropny sposéb, ktéry sam z siebie meczy

nasz mozg. Jest to odebranie ptynnosci doswiadczenia. Straszna,
niezrozumiata nazwa, prawda? Zaraz wyttumaczymy, dlaczego jest

to wazne i co sie wtedy dzieje niedobrego. Najwazniejsze sg jednak

skutki odebrania ptynnosci doswiadczenia. Jesli do niego dojdzie, bo

moéwites nie tak jak trzeba, klient nie kupi, a w dodatku zniecheci sie

do Ciebie oraz do produktu, ktéry mu wtasnie oferujesz. Nie moze

byc inaczej, skoro i Ty doktadasz sie do wszechobecnego przecigza-
nia jego moézgu.

Dlaczego tak sie dzieje? Spojrz na dwie wazne czesci naszego mozgu,
ktore przedstawimy w duzym uproszczeniu. Oczywiscie to wszystko
jest znacznie bardziej ztozone, ostatnio tez podaje sie w watpliwos¢
pewne kwestie, o ktérych piszemy>°. Proponujemy jednak, zeby
skoncentrowac sie na prostym i przydatnym uproszczeniu. Z przo-
du moézgu mamy kore przedczotowa — gdy pocierasz czoto, prébu-
jac sobie co$ przypomnie¢, Twoja dion jest bardzo blisko tej czesci
modzgu. Kto wie, moze to pocieranie czota jest nieprzypadkowe, bo
pozwala korze myslacej,ruszy¢” do pracy? Kora przedczotowa stuzy
nam miedzy innymi do racjonalnego myslenia, analizy, oceny rozwia-
zan. Zeby klient mogt przemyslec to, czy chce od Ciebie kupié¢, musi
wykonac wiele réznych czynnosci w krotkim czasie:

1. Stucha tego, co moéwisz.

2. Dopytuje sie, jesli czego$ nie zrozumiat.

59 Lisa Feldman Barrett, M6zg nie stuzy do myslenia, Feeria Science, 2021. Takze: Mit
mézgu gadziego..., https://blog.krolartur.com/mit-mozgu-gadziego/.
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3. Analizuje to, co ustyszat.

4. Przyglada sie Tobie i Cie ocenia.

5. Logicznie faczy fakty i wytapuje niespojnosci.
6. Zaczyna podejmowac rézne decyzje.

7. Przeglada w gtowie (a doktadnie w korze przedczotowej)
te decyzje.

8. Ocenia kazda z nich.

9. |w koncu decyduje, ze moze kupi (lub nie).

Problem w tym, ze te dziewie¢ czynnosci caty czas bardzo angazuje
i obcigza mdzg klienta, ktéry zuzywa przy tym bardzo duzo gluko-
zy. Glukoza jest,,paliwem” dla catego naszego organizmu, odzywia
kazdy organ, w tym takze mézg. | gdy mézg zorientuje sie, ze na to
cate myslenie zuzyt jej za duzo, natychmiast musi co$ z tym zrobic.
Musi, bo przeciez nie moze zabrakna¢ mu, paliwa” we wszystkich in-
nych narzadach, bez ktérych nie da sie zy¢. Mézg rozpoznaje to jako
zagrozenie i uruchamia swojg cze$¢ walczacg — powszechnie (i nie-
prawidtowo) nazywanga ,gadzim mézgiem” Walczacy mézg w obli-
czu niebezpieczenstwa nie mysli, podejmuje jedynie btyskawiczna
decyzje, czy zaatakowad, zastygnac, czy tez uciekad. Dzieki temu
mechanizmowi od zawsze ratowalismy sie w obliczu prawdziwego
niebezpieczenstwa.

Gdy wiacza sie nam ,gadzi mézg”®°, zaczyna na jakis czas nami rza-
dzi¢iutrudnia prace kory myslacej. Niestety moze jg nawet niekiedy
wytgczyc. To jest przydatne, bo gdy cos Ci naprawde grozi, nie powi-
nienes dtugo oceniac sytuacji, liczy sie wtedy Twoja szybka reakcja.

60 Doktadnie rzecz biorac, chodzi nam o jadro grzbietowe ciata migdatowatego,
ktore jest czesciag uktadu limbicznego.

99
Kup ksigzke Pole¢ ksiazke


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

——— PSYCHOLOGIA NOWOCZESNEJ SPRZEDAZY ———————————

Tak wiec, gdy ,gadzi mézg” klienta dojdzie do gtosu, Twdj rozméw-
ca ma woéwczas trudnosci z oceng Twoich propozycji, bo jego mdzg
analityczno-myslacy nie pracuje w tym momencie prawidtowo. Je-
$li dodatkowo bedziesz méwit do klienta za duzo lub zbyt skompli-
kowanym jezykiem i zasypiesz go nadmiarem informacji oraz argu-
mentdw, jego zameczony mdzg bedzie probowat tego wszystkiego
wystuchac i spali bardzo duzo glukozy. A to jest prawdziwe niebez-
pieczenstwo — gadzi mdézg rusza wiec do akgcji i wytacza kore my-
$laca. | w tym momencie klient: przestaje Cie stucha¢, a dodatkowo
(oznaczmy to znakiem,,+"):

+ + odrzuca Twoja propozycje;

« + nie kupuje;

+ +nie lubi Cie (bo jak ma lubi¢ kogos, kto zabiera mu paliwo do
zycia);

+ + zniecheca sie do Twojej firmy.

Przeciez chodzi Ci o co$ doktadnie odwrotnego! Zadbaj wiec o mézg
swojego klienta!

| to witasnie sa skutki nieprawidtowego méwienia i pisania do klienta,
czyli odebrania ptynnosci doswiadczenia. Podsumowujac: w Twoim
interesie jest to, zeby kora przedczotowa wszystkich Twoich klientéw
odczuwata komfort i nie musiata sie meczy¢. Bo inaczej wtaczyszim
ich walczace mdzgi, niewiele sprzedasz, zniechecisz ich do siebie
i zostaniesz przez nich na zawsze zaklasyfikowany do grona mecza-
cych ztych handlowcéw.

JAK ROZMAWIAC Z KLIENTAMI?

Jedli chcesz by¢ nowoczesnym i empatycznym handlowcem, za-
pamietaj najwazniejsze zasady skutecznej komunikacji z klientami.
Zreszta nie tylko z nimi, te zasady bowiem obowiazuja we wszystkich
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rozmowach z ludzmi i we wszystkich tekstach — e-mailach, ofertach,
artykutfach, ksiazkach.
SCHEMAT 6.1

Jak prawidtowo pisac i méwic do klientow

Mato
szczegotéw

Zrozumiaty
jezyk

Unikanie zdan
ztozonych

Przydatne podpowiedzi

1. Dlaczego to takie wazne? Wyjasnijmy to krétko, prosto i kon-
kretnie bez wchodzenia w mato istotne szczegéty, bo do tego
zobowigzuje nas temat tego rozdziatu ©. Jesli bedziesz mowit
lub pisat krétko i korzystat przy tym ze zdan prostych, mézg
klienta sie nie zmeczy. Przypomnijmy na wszelki wypadek, ze
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zdania proste to te, ktére majg mato przecinkéw, bo nie sg zbu-
dowane z kilku pofaczonych ze sobg zdan. Jezeli lubisz méwi¢
kwieciscie oraz dtugimi zdaniami, powstrzymaj te pokuse, bo nie
sprzedasz, a klienci beda od Ciebie uciekali. Pamietaj, ze erudyci
nie sprzedajg skutecznie. Jesli piszesz zdanie, w ktérym pojawi-
ty sie juz dwa przecinki i wtasnie stawiasz kolejny, rozwaz, czy
nie lepiej zamieni¢ ten trzeci przecinek na kropke i rozpoczac
po nim nowe, krétsze zdanie ;).

» Zadbaj tez o zrozumiaty jezyk i konkretne wypowiedzi. Jeze-
li bedziesz moéwit zbyt trudnym jezykiem 6!, mdzg klienta straci
sporo glukozy na prébe zrozumienia tego, co ustyszat. Podobnie
stanie sie, gdy nie bedziesz konkretny. Dla przyktadu — zdanie

,Oferujemy innowacyjng ustuge”jest bezwartosciowe, poniewaz
Twadj rozmdwca zacznie rozmyslac, na czym doktadnie ta inno-
wacyjnos¢ polega. A podczas tego rozmyslania straci troche
glukozy. W dodatku nie bedzie Cie stuchat, bo trudno jest mu
robi¢ dwie rzeczy jednoczesnie. Podzielnos¢ uwagi jest mitem,
wystepuje rzadko i w bardzo ograniczonym zakresie.

» Nawet jesli kusi Cig, zeby jak najwiecej powiedzie¢ klientowi
o tym, co chcesz mu sprzeda¢, nie popetniaj tego btedu. Jego
mdzg zapamieta tylko kilka waznych informacji, wybierz wiec te,
ktére sg dla niego najwazniejsze. A pozostate szczegdty pomin,
zeby nie zameczy¢ jego mdzgu. Nie martw sig, ze to Swiadczy

6

Jest takie bardzo fadne okreslenie ,klatwa wiedzy”. Ktos, kto sie na czyms zna,
jest przekonany, ze méwi w sposéb zrozumiaty do kogos, komu akurat tej spe-
cjalistycznej wiedzy brakuje. Mistrzami klatwy wiedzy jest wielu lekarzy, praw-
nikéw, naukowcéw, wyktadowcdw czy informatykow. Mowia tak, ze rozmow-
ca ich nie rozumie, i nawet tego nie zauwazaja. Swiadczy to o ich lenistwie lub
braku empatii, poniewaz nie chce im sie dostosowac swojego przekazu do roz-
modwcy. A nieliczeniem sie z rozmdéwca jest ttumaczenie, ze ,tego sie nie da po-
wiedzie¢ prosciej”. Arcymistrzami klatwy wiedzy sa z kolei ci, ktérzy poproszeni
o prosty przekaz, dalej ttumacza co$ w niezrozumiaty sposéb. Poniewaz jeden
z nas liznat nieco taciny na studiach, mégtby to okresli¢ fadna paremia (co za
trudne stowo ta ,paremia” — nie da sie tego powiedzie¢ prosciej?), nie dbajac
0 mézg czytelnika — ,Ignotum per ignotum”;), https://pl.wikipedia.org/wiki/
Ignotum_per_ignotum.
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o Twojej nieznajomosci sprzedawanego produktu/sprzedawa-
nej ustugi. Wprost przeciwnie — tak wiasnie méwia nowoczes-
ni handlowcy.

Jak to zatem zrobi¢, gdy piszesz e-maila?

Na schemacie pokazujemy Ci zasady pisania e-maila przyjaznego
dla klienta i zachecajqcego do dalszej wspotpracy.

Przejrzyj je uwaznie i zwrd¢ uwage, ze wynikaja one z regut prostej
komunikacji, o ktérych przed chwilg pisalismy. Odnosza sie nie tylko
do Twoich e-maili. Podobnie powinny wygladac Twoje oferty i kaz-
de inne pismo, ktére adresujesz do klienta oraz do... kazdej osoby!

Takie zasady powinien spetnia¢ czytelny e-mail:

—PRZYKLAD 6.2

Maksymalnie cztery wiersze
w jednym akapicie

Akapity oddzielone od
siebie pustym wierszem

Jesli to mozliwe,
pisz w punktach

punktéw, lepiej mniej

Maksymalnie trzy
zataczniki, lepiej mniej

E-mail musi by¢ krétki

Tytut powinien by¢
konkretny i ciekawy

©O00000O0

O
[
[
[ Maksymalnie szesc
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Zmier swoja strone WWW w dziatajacy bankomat!

Dowiedz sie wiece] i dotacz juz dzisiaj! % -
http:/program-partnerski.helion.pl


https://program-partnerski.helion.pl

Wszystko, co musi wiedziec
wspotczesny handlowiec

Jesli Twoim zawodowym powotaniem jest regularny kontakt
z klientem, oferowanie mu towardéw lub ustug i finalizowanie
transakcji, z pewnoscia masz za sobg niejedno szkolenie zawo-
dowe i catkiem sporo przeczytanych poradnikéw. Wiesz wiec na
ten temat bardzo duzo, a pozyskane informacje potrafisz madrze
stosowacé w praktyce. To swietnie — tylko ze tak jak sam rynek
podlega nieustannym zmianom, tak wiedza o cztowieku, jego
madzgu, rzadzacych nim emocjach i procesach decyzyjnych nie
stoi w miejscu. Dlatego jesli dziatasz jako handlowiec od kilku,
kilkunastu, a moze nawet kilkudziesieciu lat, dobrze bytoby od
czasu do czasu zaktualizowacé posiadane informacje na podstawie
najnowszych odkryé naukowcoéw i praktykow handlowania.

Co czeka na Ciebie na kartach tej ksigiki?

= Dowiesz sig, czego nie robi¢, nawet jesli kiedys Cie
tego uczono i tego od Ciebie wymagano

= Poznasz bazujace na dowodach metody, ktére
naprawde dziataja

= W przyswojeniu nowej wiedzy pomoga Ci schematy,
przyktady i antyprzyktady

= Zrozumiesz mechanizmy psychologiczne rzadzace
sprzedaza
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