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SEOWO WSTEPNE:

Cieszy mnie fakt, ze odwiedzites mojg strone. W podziekowaniu oddaje do Twojej dyspozydii
zestaw kilku pytan, na ktére odpowiedzi pozwolg Ci wzmocni¢ emocjonalng $wiadomos¢ swojej
sprzedazy. Jesli miatoym wskaza¢ dwie kluczowe determinanty sukcesu w sprzedazy, to
Z catg pewnoscig postawitbym na:

- Twoja wiedze na temat tego, co oferujesz na rynku (produkt, ustuga, branza, trendy, otoczenie
konkurencyjne, prawo, technologia etc)

- Poziom Twojej emocjonalnej inteligencji - rozumianej nieco szerzej niz Swiadomos¢ i zarzgdzanie
emocjami tak wiasnymi, jak i tymi ktére wptywajg na zachowania innych ludzi.

Kluczem do sukcesu w sprzedazy dzisiaj jest sprzedawca wykwalifikowany i wrazliwy spotecznie,

a wiec taki ktéry rozumie zarbwno swoj punkt widzenia, jak i indywidualne spojrzenie na sprawy
klientow. Ma swiadomos¢ wtasnych emociji, potrafi je nazywac i w zaleznosci od sytuacji odpowiednio
regulowac. Wie czym jest empatia i posiada umiejetnos¢ budowania zaufania w relacji z klientem.
Rozumie czym jest optymizm i wie jak podtrzymywacé wewnetrzng, pozafinansowa motywacje

do dziatania.

Ninigjszy arkusz jest zestawem zadan i pytan, ktére jako praktykujgcy sprzedawca mozesz
przepracowa¢ po to, aby zwiekszy¢é samoswiadomosE oraz wzmocni¢ wtasne kompetencje
spoteczne w ramach szeroko rozumianej inteligencji emocjonalne;.

Znajdz, zrozum siebie i baw sie dobrze! Pomystu na sukces w sprzedazy nie szukaj tam, gdzie
powiedziano juz wszystko ;D
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POLE 1.
SWIADOMOSC SAMEGO SIEBIE.

Moje mocne strony w sprzedazy to:

Co moge zrobi¢ juz dzisiaj, aby jeszcze lepiej wykorzysta¢ swoje silne strony w codziennej
pracy:

Jakie kroki podejme, aby wzmocnié swoje kompetencje w obszarach, ktére
stanowig moja stabszg strone? Napisz konkretne dziatania i juz dzisiaj wprowadz je do planu
dziatania w czasie:

Przeanalizuj swaéj typowy dzien z zycia (w tygodniu pracy) - od rana do kornca dnia. Wypisz
wszystkie emocje jakie najczesciej towarzysza Ci od wyruszenia w droge do pracy, po czas
prywatny w domu (do snu).
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Przeanalizuj kazda osobno i sprawdz w jaki sposob wptywa na Twoje:

a) SaMmOPOCZUCIE ..........vee...
b) zaangazowanie ................
C) jakos$¢ wykonywanej pracy ................

d) relacje z bliskimi w domu ................

Odpowiedz na ponizsze pytania i uzupetnij swoimi stowami (odnie$ sie do tego jaki jestes,
CO czujesz, jak sie zachowujesz):

Kiedy jestem sobg w pracy to........

Kiedy jestem sobg w relacjach to..............

Kiedy jestem sobg w domu to...................

Co moge zrobi¢, aby zyskac przestrzen do bycia sobg i wyrazania siebie w zgodzie ze samym

sobg?
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POLE 2.
STRATEGIE EMOCJONALNE WSPIERAJAGE TWOJE WYNIKI.

PEWNOSC SIEBIE

W jakich okolicznosciach jestes pewny siebie (odczuwasz pewnos$é siebie)?

Co sie musi wydarzy¢ (zaréwno u Ciebie, jak i dookota), zebys odczuwat pewnos$é siebie?

Jak opisatbys to, co odczuwasz kiedy jestes pewny siebie?

Wyciagnij wnioski z powyzszych odpowiedzi i skoro juz wiesz dokladnie kiedy jestes pewny siebie,
ustal co mozesz zrobi¢, aby odczuwac pewnos¢ siebie w pracy z klientem? Zeby do czegos dgzyc,
trzeba dobrze wiedzie¢ czym to jest!
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PRACA Z PORAZKA

Wazng kompetencjg w ramach inteligencji emocjonalnegj jest to w jaki sposéb radzisz sobie z porazka,
trudnosciami w codziennym zyciu. Pamietaj - im bardziej negatywna emocja pojawi sie w obliczu
trudnosci, tym mnigjszg zdolnos¢ poznawczg bedziesz mie¢ do dyspozycji, aby jg pokonac (czytaj:
rozwigzac). Aby rozwing¢ swoje umigjetnosci w tej materii mozesz skorzysta¢ z nastepujgcego
modelu pracy z porazka, ktéry pozwoli Ci przenies¢ uwage z negatwynej emocji (rozczarowanie,
ztos¢, gniew, poczucie winy) na szukanie howych rozwigzan z ciekawoscig i pokorg na czele.

Ja z duzym powodzeniem korzystam z opisanej nizej procedury.

PRZYWOLAJ wybrang okoliczno$¢ z przesztosci, ktorg mozesz nazwac porazka / niepowodzeniem.
Najlepiej z praktyki sprzedazowej. Opisz co to byto.

ZAAKCEPTUJ poprzez lekcje. Wypisz czego nauczytes sie (0 sobie, bgdz wtasnym sposobie
dziatania, kontekscie sytuaciji) dzieki tej sytuacii.

ZMODYFIKUJ co takiego mozesz zrobi¢ nastepnym razem inaczej, aby w miejsce ,porazki” pojawit
sie pozadany rezultat?

Powtarzaj w/w sentencje przy okazji kazdego niepowodzenia. Wypracuj zdrowy nawyk pracy
z porazka.
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OPTYMIZM

Optymizm, ktory przejawia sie w pozytywnym podjesciu do zycia, relacji z innymi, a szczegolnie

w radzeniu sobie z niepowodzeniami i trudnoscami jest kluczowg kompetencjg w zyciu. Zwtaszcza
sprzedawcy. Odpowiedz zatem na ponizsze pytania i dbaj o swoja wewnetrzng radosé

i gotowos¢ do dziatania.

Co takiego sprawia, ze szczerze usmiechasz sie do siebie i innych? Co sie musi wydarzyc,
abys poczut sie zadowolony z zycia, szczesliwy dang chwilg?

Jesli odczuwasz optymizm w konkretnych okolicznosciach zastandéw sie w jaki sposéb mozesz
przywotywac je tak czesto, jak to bedzie konieczne (zdjecie kogos lub czegos, ulubiona melodia,
co$ dla ciafa - bieg, relax etc) - szukaj wszedzie gdzie sie da i tam, gdzie skrywa sie Twdj usmiech
oraz prawdziwa radosc.

Co mozesz zrobi¢ od dzisiaj, aby kazdy dzien zaczynac od skorzystania z tego osobistego
»~dobrodziejstwa”?
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POLE 3. KOMPETENCJE SPOLECZNE.

EMPATIA

Czes¢ z nas z nautury jest bardziej empatyczna i lepiej radzi sobie z wczuwaniem sie

w sytuacje innych. Pozostali majg w tej materii mniejszy, naturalny potencjat. Kazdy z nas jednak
moze wycéwiczy¢ szerszg perspektywe w podejsciu np.: do klienta i jego aktualnej postawy. Rozwin
Swojg empatie poprzez prace z ,Szerszg perspektywa.” Nizej znajdziesz wskazowki jak mozesz to
robic.

Przypomnij sobie konkretng sporng sytuacje w rozmowie z klientem (trudna negocjacja,
konflikt, reklamacja). Opisz nizej krotko okolicznosci.

Co osobiscie sadzisz o catej sytuaciji - swojej postawie, oczekiwaniach, postawie klienta
i okolicznosciach?

A teraz wciel sie¢ w nowa role - wyobraz sobie, ze jestes$ klientem. Teraz pomysl o swoich
oczekiwaniach, zachowaniu sprzedawcy, okolicznosciach i catej zaistniatej sytuaciji.
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Wociel sie w role obserwatora - na sam koniec wyobraz sobie, ze jeste$ niezaleznym

obserwatorem, ktéry jest Swiadkiem catej sytuaciji. Co myslisz o okolicznosciach, oczekiwaniach i
zachowaniach obu stron?

Zbierz przemyslenia wszystkich trzech stron (Ty, Klient, Obserwator) i raz jeszcze przeanalizuj swoje
whnioski, wykonane i zaplanowane dziatania w odniesieniu do zaistniatej sytuacji. Korzystaj z tego narzedzia

np. W procesie przygotowania do negocijacii, przed wazng rozmowa handlowa, bgdz na okolicznosci
niekoniecznie prostej rozmowy z najblizszg Ci osoba. Poszerzaj spojrzenie na rdzne sprawy, a zyskasz
niebywatg zdolnos¢ uwzgledniania spraw, ktére majg znaczenie.
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