Dobry handlowiec

W nasze) pracy doradczej coraz czescig dotykamy problemow zwigzanych z handlowaniem.
Nie maw tym nic dziwnego, biorac pod uwage fakt, ze obecne czasy kryzysowe daja si¢ we
znaki wszystkim, co oznacza goraczkowe poszukiwanie wszelkich mozliwosci poradzenia
sobie z tg niekomfortowa sytuacja. Obszar sprzedazy jest tematem bardzo wdziecznym, a
poziom narzekania na wiasne stuzby handlowe bardzo wysoki. Mozna mig¢dzy innymi
ustysze¢ takie gtosy — ,gdybym miat pieciu takich jak Pan X, to nie bytoby problemu”.
Szczerze moéwiac nie traktuje takich wynurzen powaznie. Udana sprzedaz to skomplikowana
kombinacja produktu, ludzi, systemu i warunkéw zewnetrznych. Warto jednak czasami si¢
zastanowi¢, co sprawia, ze niektorzy handlowcy odnosza spektakularne sukcesy, inni zas
musza zadowoli¢ si¢ srednimi wynikami? Czy to tylko kwestia osobowosci i charyzmy, czy
raczej precyzyjnie opracowangj strategii? Bardzo czgsto mozna spotkac si¢ ze zdaniem, ze w
wypadku tej profegi liczy si¢ przede wszystkim skuteczna sprzedaz produktow i ustug.
Jednak sztuka bywa juz samo znalezienie potencjalnego klienta, ktéremu mozna przedstawi¢
oferte. Oczywiscie o technikach skuteczneg sprzedazy napisano wiele, ale nalezy pamigtac, ze
dobry przedstawiciel handlowy to bardzo cz¢sto osoba obdarzona szczeg6lng charyzma. Musi
umigjetnie odnalez¢ rownowage migdzy niewyczerpanymi poktadami energii a umiej¢tnoscia
negocjacji. Stalowe nerwy powinny iS¢ w parze z blyskawicznym umystem analitycznym.
Czy to prawda? Sprzedac wazna rzecz, ale w moim przekonaniu pozyskanie klienta i
jednorazowa sprzedaz nie musza wcale swiadczy¢ na korzysé przedstawiciela handlowego.
By¢ moze miat w tym przypadku szczescie. Rozpoczyngjac moja przygode ze stolarka,
zetknatem si¢ z handlowcem wrgcz doskonatym. Nie dlatego, ze sprzedawal duzo. Nawet nie
dlatego, ze sprzedawat zdecydowanie ponadstandardowe okna. Nagbardzigl imponowat mi
spokdj jego poczynan i ...bardzo krotki w ciggu dnia okres pracy. Mogt sobie nato pozwalié,
bo 90% jego klientéw trafiato z polecenial Prawdziwym bowiem sprawdzianem umiejetnosci
Sprzedawcy jest podtrzymywanie wi¢zi z dang grupa. Jego zadaniem jest nieustanne
przypominanie o firmie, proponowanie nowych ofert chocby przez systematyczne wysytanie
materiatdw reklamowych lub firmowych kartek z zyczeniami. W tym wypadku takze
wskazany jest umiar, gdyz zbyt czesta korespondencja moze zniecheci¢ klientow. Umigjetne
budowanie wie¢zi sprawi, ze dany przedstawiciel handlowy wytworzy sobie stata grupe
docelowg zapewnigjaca zainteresowanie ustuga i na jg bazie bedzie mogt pozyskiwaé nowe
osoby, cho¢by z polecenia. Nawet jesli zycie utozy Si¢ tak, ze begdzie trzeba zmieni¢ firme,

dobry handlowiec moze zabra¢ ze sobg ,,swoich” do nowego migjsca pracy. To z pewnoscia
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zawdd dla ludzi towarzyskich, bystrych i odpornych na stres, ktérzy na rzecz swojg pracy
potrafig poswieci¢ spory obszar zycia prywatnego. L.atwo jednak wpas¢ w putapke mysleniao
handlowaniu jako o pewnego rodzaju manipulacji. Cz¢sto stychaé — ,Jaki on wygadany,
powinien by¢ sprzedawcy”. Nic bardzig mylnego! Wielkim biedem jaki popetniga
handlowcy jest wiasnie gadulstwo. Chca koniecznie przekona¢ klienta do swoich ustug,
zauroczy¢ go i zaciekawi¢ swoim produktem. Zapominajg przy tym o prostg zasadzie, ze
kiedy méwisz, to niczego si¢ nie dowiesz. A kiedy zadajesz pytania i uwaznie stuchasz,
zdobywasz istotne informacje na temat klienta. Ujmujac sprawe najproscig, jak to mozliwe —
dobry handlowiec zna si¢ na ludziach i chce ich poznac. Potrafi w btyskawicznym tempie
rozpoznat typ i status osoby, z ktorg przyszto mu rozmawiaé i dopasowaé swojg strategie
sprzedazy wiasnie do tej konkretng jednostki. Nie wystarcza wyuczone regutki ze szkolen.
Caly dyskurs powinnismy zindywidualizowa¢ na potrzeby danego klienta. Argument, ze
»koszt abonamentu wynosi rownowartos¢ kwoty przeznaczanel miesi¢cznie na papierosy”,
nie trafi do wyobrazni osoby prowadzacej zdrowy tryb zycia. Zadna reakcja nie powinna
zaskoczy¢ dobrego handlowca, nawet jesli bedzie to catkowite zaprzeczenie paradygmatu
stowianskig goscinnosci. On wie, jak postepowac z rozdraznionym klientem, co wicce
potrafi wystucha¢ jego narzekan i wykorzystac je na swoja korzys¢. To mistrz dobrego
wrazenia. Z nalezyta pieczotowitoscig dba o swdj wizerunek, zeby nikt, ale to absolutnie nikt
nie smial posgdza¢ go o zle intencje. Oczywiscie wspomniane wyze umigj¢tnosci nie Sa
jedynymi, jakie powinny cechowa¢ dobrego sprzedawcg. Mamy wrecz do czynienia z
wysypem wskazowek na ten temat. Kilka z nich si¢ przewija we wszystkich publikacjach. O
jedng na pewno warto wspomniec szerzej. Jest nig wiedza. Zngjomos¢ produktu, konkurencji,
branzy i rynku to fundament, na ktrym mozna budowa¢ sprzedaz czegokolwiek. By¢ moze
jestem w tym wzgledzie ortodoksyjny, jednakze bede Sie upierat, ze brak wiedzy produktowe)
to najwickszy grzech sprzedawcy. Oczywiscie 1 bez nig mozna sprzedawac, jednakze
wtenczas przypomina to malowanie bez przygotowania podioza: z czasem farba bedzie
odchodzi¢ od Zle przygotowang powierzchni. Podobnie jest ze sprzedaza: Klienc
niezadowoleni z ustug zrobig sprzedawcy antyreklame i nie zakupiag ponownie, ale przede
wszystkim, nie poleca go dalgj. Myslenie o sukcesie, to myslenie diugofalowe, oparte na
zaufaniu i autorytecie. Chcesz by¢ wiarygodny w tym co robisz, rob to ngjlepig jak tylko
mozesz. Badz ekspertem od tego co sprzedajesz, badz niezastagpionym doradca, ktory mysli
kategoriami swojego klienta. Dawag mu wigcgl niz oczekuje, wykazuj Si¢ inicjatyws,
kreatywnoscia i elastycznoscia w obstudze klienta — pokaz, ze ci zalezy. W ten sposob

zbudujesz to co nagjcennigjsze — zaufanie. Czy wiedza zatatwia sprawg? Niestety nie. Trzeba
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jeszcze umiec ja sprzedac. Moje doswiadczenia z rynku stolarki pokazuja, ze wiasnie ten
element stanowi wazng barier¢ sukcesu. Stara prawda gtosi, aby nie méwic¢ jezykiem
militarnym do cywili. Swigte stowal Niestety doradcy techniczni na rynku okien i drzwi jak
na ztos¢ bawig si¢ w wojskowych. Mam przy tym wrazenie, ze robig to zupetnie swiadomie,
chcac zauroczy¢ klientow niezrozumiatym stownictwem. Niewyszkoleni? Niektorzy pewnie
tak, ale wiekszos¢ jest po prostu zmanierowana. Tym sposobem dochodzimy do sedna
sprawy. Szukanie talentow sprzedazowych w branzy mija sie¢ z celem. Prezentacja wzorcow
réwniez. Opisywanie kolginych technik sprzedazy tym bardzigj. Problem nazywa sie
»Wszystko wiemy, nic si¢ nie da zrobi¢, ngjwyzel zmienimy producenta’. To juz od dawnanie
s zarty. Wiekszos¢ producentdw stoi przed zadaniem rewitalizacji swoich stuzb handlowych.
Warunkiem koniecznym jest unikanie ,,doswiadczonych” sprzedawcéw. Bez tego czynnika,
nie ma mowy o zrobieniu istotnego kroku do przodu. Co wigcegl, moim zdaniem, nie da si¢
tego zrobi¢ droga ewolucyjng. Kazdy przedstawiciel szlachetng) sztuki handlowania,
dziatajacy w kategorii stolarki dtuzel niz 3-4 lata, jest w stanie zarazi¢ swoja postawa kilku, a
moze nawet kilkunastu nowych. Cos jak wirus przenoszony poprzez wspélne przebywanie w
punkcie sprzedazy. Czy na tak ostra teze mam dow6d? Za powaznie traktuje wszystkich
ewentualnych czytelnikdw, aby snu¢ niezréwnowazone teorie. Blisko ¥ dorostych Polakow
twierdzi, ze warto zaptaci¢ za produkty o wysokig jakosci. 57,8 % kupujacych odczuwa
przyjemnos¢ z posiadania bardzo dobrych jakosciowo rzeczy. Jednoczesnie konsumenci
stojacy przed decyzja o0 nabyciu okien dopiero na czwartym migjscu wskazuja cene, jako
najwazniejszy czynnik wyboru. Przed nim s3 zardwno estetyka, jak i specjane wiasciwosci
produktu. Tuz za, marka producenta. Dlaczego wi¢c sprzedaz okien funkcjonalnych jest tak
niska, marka finalnie ma tak mate znaczenie, a 0 wi¢kszosci transakcji decyduje cena? Nie
mozna wszystkiego ttumaczy¢é czynnikami makroekonomicznymi. Branza doswiadcza
kryzysu dopiero od pewnego czasu, a opisany mechanizm ma migjsce co ngimnigj od dekady.
Nie ma cudbw. Catos¢ dramatu rozgrywa sie w punkcie sprzedazy. Réwniez zadnej tajemnicy
nie stanowi przyczyna takig sytuacji. Skoro producenci, ktorzy poniesli ogromne naktady i
biorg na siebie wielka odpowiedzianos¢, godza si¢ na kilkuprocentowa rentownose,
pozwalgjac jednoczesnie by stuzby handlowe mogty realizowac daleko wicksze zyski
jednostkowe, to nie moze by¢ inacze. Niektorzy moga nawet odda¢ caly swdj rabat
handlowy, decydujac sie¢ na dochdd z montazu. Nikt wiec nie ma motywacji, aby sprzedawaé
dodatkowa wartos¢ i koncentrowa¢ Sie na kazde, pojedyncze transakcji. Nalezy mied
nadzigje, ze kiedys przyjdzie otrzezwienie i sytuacja zacznie si¢ normalizowac. W obecnym

stanie rzeczy nie maco liczy¢ nawigksza odmiane. Piotr Lutek
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