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2
Najwa�niejsza
rozmowa
w Twoim �yciu

Je�li nie zmienisz swoich pogl�dów, twoje �ycie nigdy si� nie zmieni. Czy to dobra
wiadomo��?

— William Somerset Maugham

Wiele lat temu ch�opiec z plemienia Nawahów rozmy�la� o swoim pierwszym
nieudanym polowaniu, które odby� wraz z innym m�odzie	cem z plemie-
nia. Sp�dzi� na rozmy�laniach ca�� noc. Nast�pnego dnia ojciec — widz�c
zad�sanego syna — usiad� obok niego i powiedzia�: „Wewn�trz nas �yj�
dwa wilki. Od momentu urodzenia do odej�cia z tego �wiata owe wilki tocz�
nieustann� walk�. Pierwszy wilk to Z�o. Odpowiada za �al, smutek, chciwo��,
nienawi��, poczucie ni�szo�ci, pró�no��, cierpienie, nieuczciwo��, fa�sz,
nieposkromion� pych�, win�, z�o��, zgorzknienie i u�alanie si� nad sob�.
Drugi wilk odzwierciedla Dobro. Jest odpowiedzialny za mi�o��, �yczliwo��,
dostatek, lojalno��, odwag�, honor, grzeczno��, optymizm, bezinteresow-
no��, wspó�czucie, empati�, ciep�o, harmoni� i nadziej�”.

M�odzieniec odszed�, by zastanowi� si� nad tym, co powiedzia� mu oj-
ciec. Nast�pnie wróci� i zapyta�: „Ojcze, który z wilków wygrywa?”.

Ojciec odpowiedzia�: „Ten, którego karmisz”.
Cho� to stara historia, w dziedzinie sprzeda�y jest wci�� aktualna.
W tym przypadku dobrym wilkiem s�: ch��, cele, zaanga�owanie, dzia-

�anie, odwaga, pozytywna postawa, energia oraz poczucie odpowiedzialno�ci
za sukces. Z�y wilk to: niezdecydowanie, brak zaanga�owania, bezcelowo��,
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negatywne podej�cie, odk�adanie wszystkiego na ostatni� chwil�, poczucie
winy i ukryte s�abo�ci.

We wspomnianej powy�ej historii chodzi o to, aby karmi� dobrego wilka
i g�odzi� z�ego.

Zanim zdecydujesz, jak b�dziesz karmi� swojego wewn�trznego wilka,
musisz oceni� jego stan ogólny. Zgodnie z dziesi�t� zasad� sprzedawcy RAIN
musisz oceni� samego siebie, zdoby� informacj� zwrotn� oraz postawi� na
nieustanny rozwój. Zanim wejdziesz na �cie�k� rozwoju, zadaj sobie pytanie:
„Co powinienem poprawi�?”.

To pocz�tek najwa�niejszej rozmowy RAIN w Twoim �yciu. Rozmowa
ta odbywa si� wewn�trz Ciebie. Istnieje wiele podobie	stw pomi�dzy we-
wn�trzn� rozmow� a rozmowami, które prowadzisz z obecnymi i poten-
cjalnymi klientami. W�asne potrzeby odkryjesz dopiero po tym, jak zadasz
sobie odpowiednie pytanie1 i sformu�ujesz je w sposób, który pozwoli Ci doj��
do sedna danej kwestii. Powiniene� zastanowi� si� nad konsekwencjami
danego przebiegu zdarze	, a nast�pnie ustali� plan budowy nowej, lepszej
rzeczywisto�ci. To jedyny moment, gdy b�dziesz jednocze�nie kupuj�cym
i sprzedaj�cym.

Sze�� pyta�, które musisz sobie zada�

Aby rozpocz�� rozmow� o drodze do zostania sprzedawc� RAIN, musisz
zada� sobie sze�� nast�puj�cych pyta	:

1. Jak silne jest moje pragnienie osi�gni�cia sukcesu w sprzeda�y? Najwa�niej-
szym czynnikiem wp�ywaj�cym na to, czy staniesz si� sprzedawc� RAIN,
jest Twoja osobista ch�� osi�gni�cia sukcesu. Zwró� szczególn� uwag� na zna-
czenie s�ów w sprzeda�y. W przypadku pe�noetatowych sprzedawców mo�e
wydawa� si� to kwesti� naturaln�. Otó� nie. Niektórzy sprzedawcy nie mog�
doczeka� si� procesu sprzeda�y; inni natomiast czekaj� na moment, w któ-
rym na horyzoncie pojawi� si� lepsze perspektywy zawodowe. Dotyczy to
równie� profesjonalnych us�ugodawców. Wielu zawodowców pragnie osi�-
gn�� sukces w sensie ogólnym, nie skupiaj�c si� na kwestii sprzeda�y (cz��ciej
                                                      

1 Dave Kurlan przeprowadzi� wyczerpuj�ce badania nad czynnikami prowadz�cy-
mi do sukcesu w sprzeda�y. W momencie pisania tej ksi��ki firma Kurlana, Objective
Management Group, oraz jej partnerzy (w tym RAIN Group) maj� za sob� ponad
500 tysi�cy ocen sprzedawców i mened�erów w ponad 8500 organizacjach. Tre��
niniejszego rozdzia�u opiera si� na wynikach tych bada	.
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nazywanej rozwojem dzia�alno�ci). Niektórzy dostawcy us�ug s�dz�, �e nie
s� stworzeni do sprzedawania. Inni nie czuj� si� swobodnie, ucz�c si� pro-
cesu sprzeda�y. S� te� tacy, dla których pieni�dze nie s� motywacj�, a ich fir-
my nie wynagradzaj� im nawet bardzo udanych transakcji. Niektórzy jed-
nak uwielbiaj� sprzeda� i podchodz� do niej podobnie jak dzieci czekaj�ce
na otwarcie prezentów urodzinowych. To, dlaczego chc� sprzedawa�, jest
nieistotne. Najwa�niejsze, �e chc� to robi�.

Najlepsi sprzedawcy to osoby, które z pasj� podchodz� do wykonywanych
zada
. Bardziej ni� kto inny wierz�, �e ich dzia�ania maj� sens. S� w tym do-
brzy i nie wstydz� si� tego wyra�a�.

— Mike Sheehan, dyrektor generalny, Hill Holliday

2. Jak bardzo jestem zaanga�owany w to, aby odpowiednio post�powa� i osi�gn��
sukces? Przes�aniem ksi��ki Davida Maistera Strategy and the Fat Smoker po-
lega na tym, �e ludzie wiedz�, jak powinni post�powa�, aby przyczyni� si�
do w�asnego sukcesu oraz sukcesu swojej firmy, a mimo to nie post�puj� w ten
sposób. Jak straci� na wadze? Je�� mniej i wi�cej �wiczy� — i ka�dy o tym
wie. Zupe�nie inn� spraw� jest jednak przestrzeganie tych zasad.

Sprzedawcy cz�sto wiedz�, co powinni robi�: przeprowadza� wi�cej roz-
mów telefonicznych i konwersacji RAIN, budowa� silniejsze relacje z klienta-
mi, stara� si� by� ekspertami w swoich dziedzinach, uczy� si� nowych rze-
czy i bardziej po�wi�ca� si� klientom.

By� mo�e pragniesz osi�gn�� sukces w sprzeda�y, jednak bez odpo-
wiedniego zaanga�owania osi�gniesz tyle, ile wtedy, gdy chc�c zrzuci� wag�,
b�dziesz zajada� si� skrzyde�kami kurczaka na kanapie przed telewizorem.
Z pewno�ci� wi�kszo�� osób, które chc� zrzuci� wag�, nie planuje takiego po-
st�powania — ono im si� po prostu przydarza. Powiedzmy, �e jest godzina 22
i przez ca�y dzie	 nie by�e� g�odny. Nagle odczuwasz s�abo��, dlatego �amiesz
si�, si�gasz po telefon i zamawiasz swoje ulubione skrzyde�ka lub pizz�.

Sprawdzianem zaanga�owania jest sytuacja, w której przestrzeganie po-
stanowienia staje si� coraz trudniejsze, a Ty nadal wybierasz sa�atk� zamiast
hamburgera. W przypadku sprzeda�y sytuacja przez ca�y czas jest trudna.
Nie�atwo jest codziennie inicjowa� nowe rozmowy (szósta zasada sprzedawcy
RAIN), post�powa�, maj�c na uwadze obrane cele (druga zasada sprze-
dawcy RAIN), zadawa� trudne pytania, podejmowa� ryzyko, nie poddawa�
si� presji cenowej, podejmowa� dodatkowy wysi�ek na rzecz klienta… nic



34 Przygotowanie do rozmów RAIN

nie jest �atwe, gdy natrafia si� na coraz liczniejsze przeszkody. Pragnienie
sprzedawania to zaledwie pierwszy krok. Prawdziwy sukces osi�gniesz
wtedy, gdy zobowi��esz si� do dzia�ania i to zobowi�zanie zrealizujesz.

3. Z jak du�ym zapa�em b�d� d��y� do sukcesu? S�yszymy wiele porad, jak pra-
cowa� efektywniej. Zawsze mo�esz pracowa� szybciej i skuteczniej, ale trzeba
te� ci��ko pracowa�. Rozmowy sprzeda�owe RAIN wymagaj� bardzo du�ego
wysi�ku — aby zamkn�� transakcj�, musisz organizowa� spotkania, skrupulat-
nie je przygotowywa�, po�wi�ca� wiele czasu na ich prowadzenie, a tak�e za-
pewnia� wiele dodatkowych interakcji2. Sukces w rozmowach sprzeda�owych
zale�y od ich liczby oraz sposobu przeprowadzania. Sprzedawcy RAIN co-
dziennie inicjuj� nowe rozmowy (szósta zasada sprzedawcy RAIN), odpo-
wiednio je prowadz� (siódma zasada sprzedawcy RAIN) oraz nieustannie po-
prawiaj� ich jako��. Przestrzeganie tych zasad wymaga wiele czasu i energii.

4. Jaka jest moja postawa? Nie mamy zamiaru wymienia� korzy�ci i powta-
rza� argumentów przemawiaj�cych za pozytywn� postaw�. Chcemy tylko
pomóc Ci osi�gn�� sukces w procesie sprzeda�y, a dok�adniej w rozmowach
sprzeda�owych. Spotkali�my si� z wieloma sprzedawcami, którzy pragn�li
osi�gn�� sukces i byli mocno zaanga�owani w prac�, po czym zbaczali z obra-
nej �cie�ki, zadr�czaj�c si� ponurymi i pesymistycznymi my�lami na temat
gospodarki, brakiem wiary w produkty i us�ugi oferowane przez ich firm�
oraz niewiar� w umiej�tno�� prowadzenia udanych rozmów sprzeda�owych.

Oprócz wyra�ania negatywnych my�li o ekonomii, swoich firmach i pro-
duktach ci pe�ni poczucia rezygnacji ponuracy cz�sto powtarzali: „Nie lubi�
dzwoni� do ludzi, których dobrze nie znam”, „Nie czuj� si� na równi z pre-
zesami, dlatego odczuwam dyskomfort, rozmawiaj�c z nimi” lub „Nie po-
trafi� skutecznie i szybko budowa� relacji”.

W „magiczny” sposób s�owa te stawa�y si� rzeczywisto�ci�. Nawet je�li
spróbujesz zbudowa� najlepsz� zapor� przed negatywnymi my�lami, które
w sobie dusisz, te i tak zdominuj� Twój sposób my�lenia podczas rozmowy
sprzeda�owej. Ogarn� Ci� w�tpliwo�ci i nie b�dziesz w stanie ich po-
wstrzyma�, co negatywnie wp�ynie na jej przebieg.

Sprzeda� jest gr� szans. Je�eli uwa�asz, �e szansa nie mo�e lub nie po-
winna si� pojawi�, na pewno tak b�dzie. B�d�c pozytywnie nastawionym,
ciep�o i go�cinnie przywitasz szans�, gdy tylko si� pojawi.
                                                      

2 38,6 procent transakcji wymaga od 3 do 5 spotka	, 30,9 procent — od 6 do 9
spotka	, 12 procent — od 10 do 15 spotka	, a 6,9 procent wymaga ponad 15 spotka	.
	ród�o: badanie organizacji CSO, „Sell Cycle Review Analysis”, 2010.
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S� osoby, które nawet po tym, jak zostaj� zwolnione z pracy, zachowuj� entu-
zjazm i pozwalaj�, aby poch�on��y je pozytywne my�li. To umo�liwia odkrywa-
nie nowych �wiatów, które si� przed nami otwieraj�. Dopóki zachowujemy
entuzjazm, nowe mo�liwo�ci stoj� przed nami otworem.

— Norman Vincent Peale, Moc pozytywnego my�lenia, Studio EMKA, Warszawa 2001
(wyd. oryg. 1952)

5. Czy przyjmuj� odpowiedzialno�� za swoje wyniki, czy mo�e szukam uspra-
wiedliwienia? Zawsze potrafimy znale�� dobry powód, aby usprawiedliwi�
fakt, �e nie wykonali�my czego�, co powinni�my, nie osi�gn�li�my celu, który
sobie zamierzyli�my, lub nie wykorzystali�my swojego potencja�u. Czy w ta-
kim przypadku win� obarczasz siebie, czy innych? Czy przyjmujesz odpo-
wiedzialno�� za swoje dzia�ania?

Niektórym ludziom powodzi si� pomimo nieszcz��� i negatywnych oko-
liczno�ci. Nie przejmuj� si� s�abym stanem gospodarki, rozmawiaj� z trud-
no dost�pnymi decydentami, sprzedaj� z�o�one i abstrakcyjne produkty
osobom, które nie podejrzewa�yby, �e kupi� t� rzecz, dopóki sprzedawca
nie zapuka� do ich drzwi. Z drugiej strony s�yszymy osoby, które w tej
samej firmie, przy tych samych produktach oraz w takiej samej sytuacji
ekonomicznej mówi�: „Przy tym stanie gospodarki nie osi�gn� swoich
celów”, „Oni s� zbyt zamkni�ci, �eby do nich dotrze�” czy „Nie sprzedam
im czego�, czego nie chc�”.

Osoby, które poprzestaj� na wymówkach, zawsze znajd� dobre wyt�u-
maczenie, dlaczego nie znale�li klienta, nie przygotowali si� do spotkania
lub nie przeprowadzili kilku kontrolnych rozmów telefonicznych przed
opuszczeniem biura. Pewien sprzedawca, którego szkolili�my, powiedzia�
nam, �e po okre�leniu celów oraz opracowaniu planu sprzeda�y nie móg�
ich wprowadzi� w �ycie, poniewa� nie mia� odpowiedniego systemu, który
informowa�by go o przebiegu post�pów. (Oczywi�cie, technologia zawsze
jest pomocna, jednak w tej sytuacji wystarczy�yby notatnik i d�ugopis).

Wszyscy mamy do wykorzystania tyle samo godzin w ci�gu dnia, tyle
samo dni w tygodniu i tyle samo si�y. Sami decydujemy, co zrobimy, a cze-
go nie. Nikt nie powstrzymuje nas przez wykonaniem zadania.

6. Czy chc� stawi� czo�o w�asnym demonom sprzeda�y? Dziewi�tego wrze�nia
1965 roku James Stockdale, pilot s�u��cy w marynarce Stanów Zjednoczonych,
katapultowa� si� ze swojego my�liwca Skyhawk A-4E i spad� do ma�ej wioski
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w Wietnamie Pó�nocnym, gdzie zosta� wzi�ty do niewoli. Zwolniono go
12 lutego 1973 roku, po o�miu latach sp�dzonych w celi o wymiarach jeden
na trzy metry, w której �wiat�o by�o bez przerwy w��czone.

Pomimo tej udr�ki Stockdale prze�y�. Zrobi� pó�niej spektakularn� karier�
w marynarce (by� prezydentem w Naval War College) oraz w o�wiacie (obj��
stanowisko dyrektora szko�y wojskowej The Citadel, by� cz�onkiem Insty-
tutu Hoovera na Uniwersytecie Stanford). W ksi��ce Jima Collinsa Od do-
brego do wielkiego wspomina�, jak przez ca�y czas niewoli zachowywa� wiar�,
równocze�nie stawiaj�c czo�o trudno�ciom i brutalnej prawdzie o w�asnej
sytuacji. Nigdy nie stara� si� koloryzowa� faktów lub ok�amywa� samego
siebie. Nie wmawia� sobie, �e rzeczy wygl�daj� lepiej ni� w rzeczywisto�ci.

Je�li szczerze odpowiedzia�e� na pierwszych pi�� pyta	, prawdopodob-
nie pomy�la�e� w duchu: „S� pewne obszary, które mog� poprawi�”. Mo-
�esz na tym poprzesta� lub zacz�� szuka� g��bszej, trudniejszej i bardziej
brutalnej prawdy. Wiele osób zatrzymuje si� w tym miejscu, jednak sprze-
dawcy RAIN zauwa�aj� jeszcze jedn� kwesti�: w�asne ukryte s�abo�ci.

Ukryte s�abo�ci nie s� tak oczywist� rzecz� jak pragnienie, zaanga�owa-
nie, postawa itd. Obejmuj� niekorzystne dla sprzedawcy cykle zakupowe
klientów, dyskomfort zwi�zany z pieni�dzmi, osobiste pogl�dy ogranicza-
j�ce proces sprzeda�y, potrzeb� aprobaty czy sk�onno�� do emocjonalnego
anga�owania si�. Je�eli te poj�cia nie s� Ci znane, w rozdziale 18 bardziej
szczegó�owo opisujemy ich dzia�anie oraz sposób, w jaki utrudniaj� rozmowy
sprzeda�owe.

Wynik rozmowy z samym sob�

Wa�ne rozmowy prowadz� do dokonywania wa�nych wyborów. Po tym,
jak przeprowadzisz rozmow� z samym sob�, b�dziesz musia� podj�� kilka
decyzji. Przy ka�dej odpowiedzi do wyboru jest opcja nr 1 i opcja nr 2. Do-
k�adnie to przemy�l. Którego wilka zaczniesz karmi�?

Niezale�nie od udzielonych odpowiedzi najpierw musisz zada� sobie py-
tanie: „Czy chc� poszukiwa�?”. Je�li odpowied� jest twierdz�ca i chcesz pozna�
dalsze informacje na ten temat, odwied� nasz� stron� www.rainsalestraining.
com/booktools.
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Temat Opcja nr 1 Opcja nr 2

Ch�� Chc� dalszych sukcesów Jestem usatysfakcjonowany
obecnym stanem rzeczy

Zaanga�owanie Zrobi� wszystko, co b�dzie
konieczne

Zrobi� to, je�li nie b�dzie
zbyt trudno

Zapa� Jestem gotowy po�wi�ci�
swój czas i podj�� wysi�ek

Inne rzeczy s� wa�niejsze

Postawa 
wiat nale�y do mnie Nie zdo�am pokona� przeszkód

Odpowiedzialno�� To ja odpowiadam
za w�asny sukces oraz
sukces mojego zespo�u

Nie mam wp�ywu na sukces

Ukryte s�abo�ci Chc� je pozna�, aby si�
ich pozby�

Lepiej o nich nie wiedzie�
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