Jak pokonac
strach

| zarabiac
godziwe
pienigdze?

-) ROWINSKA

BUSINESS
(OACHING



Jak pokonac strach
| zarabia€ godziwe pienigdze?

Chcesz zarabiac wiecej, ale boisz sie sprzedawac? Wymyslasz tysigc powodow, dla
ktérych nie mozesz zadzwonic¢ do klienta? Nie chcesz by odebrano Cie jako oso-
be nachalng, w zwigzku z czym w ogdle nie sktadasz propozycji? A moze czujesz
niepewnos¢, ze podczas spotkania sprzedazowego Twoj klient zada Ci pytanie, na
ktére nie bedziesz zna¢ odpowiedzi?

Przygotowatam dla Ciebie serie artykutéw o skutecznej sprzedazy. W tym zdradze
Ci, jak radzi¢ sobie z trudnymi przekonaniami, ktére blokujg przed zarabianiem

pieniedzy.

KIM JESTEM?

Nazywam sie Kamila Rowinskaiod 1999r.
prowadze dziatalnos¢ gospodarczg. Przez
13 lat zarzadzatam zespotem sprzedazo-
wym - uczytam swoich podopiecznych
sprzedazy. Moje wynagrodzenie byto bez-
posrednio zwigzane z tym, jak wysoka ona
bedzie, wiec musiatam wykazac sie skutecz-
noscia.

Jestem autorkg i wspoétautorkg 8 ksigzek,

z ktorych najpopularniejsze to bestsellery:
Buduj zycie odpowiedzialnie i zuchwale,
Kobieta Niezalezna, Kobieta Asertywna, Dziennik Coachingowy. 365 pytari od Twojego

coacha. Sprzedaz moich ksigzek to juz setki tysiecy egzemplarzy.
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Od 2010 r. prowadze firme szkoleniowg Rowinska Business Coaching, w ktorej
ucze innych sprzedazy, zarzadzania zespotem, budowania swojej wewnetrznej sity,
asertywnej komunikacji i niezaleznosci finansowej i mentalnej. Kiedy caty sSwiat do-
tknat kryzys, moja firma doskonale sobie z nim poradzita. Nikomu z zespotu nie
obnizytam wynagrodzenia, nikt nie zostat zwolniony, a firma osiggata wyzsze ob-

roty. Jak to mozliwe? Wytgcznie dzieki inwestycjom w kompetencje sprzedazowe.

DLACZEGO LUDZIE NIE SPRZEDAJA SKUTECZNIE?

Nie dlatego, ze nie potrafig. Wielu mogtoby sie nauczy¢ technik sprzedazy - jest
sporo ksigzek, szkolen na ten temat. To, co im przeszkadza, to przekonania. Wiek-
szo$¢ potencjalnych dobrych sprzedawcow boi sie zaczgé. Ciggle przejmujg sie
tym, co pomyslg o nich inni, wstydzg sie mowic o swojej ofercie, obawiajg sie, ze
zostang uznani za nachalnych, a przede wszystkim - ze ustyszg odmowe. To zupet-

nie naturalne.

Jako ludzie mamy w sobie zakodowang potrzebe przynaleznosci do grupy, akcep-
tacji. Yuval Noah Harari w swojej stawnej ksigzce Sapiens. Od zwierzqgt do bogoéw
napisat, ze to wtasnie dzieki temu nasz gatunek urést do takich rozmiaréow - kiedys
bowiem brak przynaleznosci do grupy, akceptacji oznaczat dla nas Smierc. Teraz
im czesSciej jestes odrzucany, im lepiej to znosisz, tym lepsze wyniki osiggasz
w sprzedazy. Ci, ktorzy unikajg odmowy, najczesciej koriczg w pracy, ktorej nie

znoszg, albo bankrutuja. Odrzucenie to czes¢ zycia sprzedawcy.
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JAK RADZIC SOBIE Z ODMOWA?

Po pierwsze, przygotuj sie na nig. Zapisz sobie na kartce dwa scenariusze rozmo-
wy. W pierwszym klient méwi Ci: ,Nie jestem zainteresowany”. Co wtedy robisz?
Mozesz zapytad, czy wrdci¢ z propozycjg za kilka miesiecy, poprosi¢ o rekomenda-
cje, podziekowac za rozmowe. Klient ma prawo Ci odmoéwié, a Ty powinienes$ miec
przygotowang jakgs odpowiedz. W drugim scenariuszu klient godzi sie na zakup.
Nieraz sprzedawcy sg wéwczas tak zaskoczeni, ze tracg rezon i nie sg w stanie wy-

dukac niczego sensownego. Zastandw sie i zapisz, co wtedy powiesz.

Po drugie, daj sobie prawo do ztozenia propozycji. Niektore osoby zaktadajg, ze
wszyscy wiedzg, czym sie zajmujg, i nie czujg potrzeby oferowania swoich ustug.
Myslg: ,Przeciez wie, ze jestem stomatologiem, przyjdzie do mnie, kiedy zajdzie
taka koniecznosc”, , Przeciez wie, ze prowadze salon fryzjerski, jak bedzie chciat sie
ostrzyc, to sie umowi”. Nawet jezeli ktos zna Twojg oferte, wcale nie znaczy to, ze
nie chce, abys mu jg ztozyt. Do Ciebie ma prawo zadzwoni¢ sprzedawca, by zapro-
ponowac Ci np. nowy abonament - Ty rowniez masz prawo sktadac¢ innym ludziom

oferty sprzedazowe.

Po trzecie, nie traktuj odrzucenia personalnie. Jezeli proponujesz komus$ od-
szkodowanie albo ubezpieczenie, a on Ci odmawia, nie znaczy to, ze odmawia
konkretnie Tobie - po prostu nie potrzebuje Twojej ustugi. Ty tez przeciez bardzo
czesto odrzucasz propozycje - gdy ktos$ zaprasza Cie do restauracji, chce Ci sprze-
da¢ wode toaletowg, kiedy przechodzisz obok masy sklepow, wotajgcych z witryny:
.Kup to!”, ,\Wyprzedaz!”, ,Zapraszamy!”. | masz do tego prawo. Tak samo jest z in-
nymi ludzmi. Oni mowig ,nie” Twojej ofercie.

Nawet jesli rozmodwca zwraca sie do Ciebie wulgarnie, krzyczy na Ciebie, obraza

Cie, pamietaj, ze to wcale nie Swiadczy o Tobie ani nawet o Twojej propozycji, tyl-
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ko o kliencie, jego poziomie kultury. Na kazdym etapie swojego zycia w réznych
okolicznosciach - jadgc autobusem, na ulicy, w sklepie - mozesz spotkac osoby,
ktére zachowajg sie wobec Ciebie niekulturalnie, powiedzg Ci cos przykrego. Ale
czy przez to nie chodzisz na zakupy, nie jezdzisz autobusem, samochodem? Nie.
Przywyknij wiec do tego, ze réwniez w sprzedazy takie sytuacje mogg sie wydarzyc

- i to wcale nie znaczy, ze cos jest z Tobg nie tak.

Po czwarte, pamietaj, ze zawsze znajdzie sie osoba, ktéra Cie nie polubi. Bez
wzgledu na to, co robisz, niektorzy bedg Cie cenili, darzyli Cie sympatig, a inni nie.
Czy nie lepiej miec¢ dobrze prosperujacy biznes albo dobrg prace, satysfakcjonujg-
ce wyniki sprzedazowe, skoro i tak jakas czes¢ ludzi po prostu nie bedzie za Tobg

przepadac?

STRACH NIE MINIE OD RAZU

Przemysl i zastosuj powyzsze wskazowki, zastandw sie, jak to jest z Twoimi prze-
konaniami, skad sie biorg, gdzie sie gubisz, gdzie popetniasz btedy. Pamietaj: od-
rzucenie bedzie Cie przez jaki$ czas bolato, az w pewnym momencie stanie sie po
prostu elementem statystyki. Im czesciej styszysz ,nie”, tym drozsze i wiecej
warte jest ,,tak”. Sg produkty, ktére bardzo tatwo sprzedac. Innymi trudniej sku-
si¢ klienta - ale kiedy juz sie go znajdzie, sukces jest naprawde stodki.

Pielegnuj w sobie mysl o tym, jak dobrym jestes sprzedawcg, jak duzo problemow
swoich klientéw jeste$ w stanie rozwigzac, jak wiele ich marzen mozesz spetni¢ -

i oczywiscie sktadaj propozycje.

AKADEMIA SPRZEDAZY RBC 01 WWW.KAMILAROWINSKA.PL



6

PREZENT

Znacznie tatwiej jest sprzedawac wtedy, kiedy wiesz, jak to robig inni. Przygotowa-
tam dla Ciebie scenariusz rozmowy telefonicznej, ktory przyda Ci sie w ¢wiczeniach.
Aby otrzymac prezent, w komentarzu do artykutu na blogu kamilarowinska.pl
napisz dwa wazne dla Ciebie wnioski, ktére wyciggasz z tego materiatu. Pamietaj
o tym, aby wpisa¢ poprawny e-mail, poniewaz na ten wtasnie adres chwile pozniej

automatycznie odesle do Ciebie scenariusz rozmowy telefonicznej.

/apisz sie na bezptatng konferencje!

To, co napisatam, to dopiero wierzchotek goéry lodowej. Chcesz zdoby¢ wiekszg
wiedze? Zacznij od zapisania sie na konferencje online. W jej trakcie opowiem Ci

jak zareagowac na obiekcje klienta, ktére brzmia: ,Czemu tak drogo?!”, ,Za drogo”.

Link do zapisu znajduje sie ponizej. Zapisz sie nawet jezeli juz wiesz, ze w tym
dniu Cie nie bedzie, poniewaz dostaniesz wowczas powiadomienie o ewentualnej
retransmisji. Polecam jednak udziat w spotkaniu na zywo, poniewaz wtedy sg naj-
wieksze emocje, najwieksza energia, jest rowniez sesja Q&A i niespodzianka dla
uczestnikdw - mozliwos¢ dotgczenia do Akademii Sprzedazy.

Jezeli znasz osoby, ktérym przekonania utrudniajg zycie, myslisz, ze ten artykut

mogtby im pomaoc, to udostepnij im go - tylko teraz jest bezptatny.

Tak, zapisuje sie!
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https://rowinskabusinesscoaching.com/
http://akademiasprzedazy.tv/live
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