Jak osigga¢ marzowos$c¢ w czasie turbulentnych zmian?

How to achieve sales with satisfactory margins in such turbulent economy? Simply
avoid being perceived as a cost to your client. Don’t focus on your product. Don't
focus on your customer’s particular problem. Help him in gaining what's most
important for him and for his business - ultimate satisfaction: profit, longevity and
quality of life. It was THE Direction 20 years ago. Nothing has changed today. One
needs to try even harder. That's all. You need to get closer to your customer to make
it work. To become a partner in overcoming challenges created by the CHAOS.

W jednym zdaniu ujmujgc odpowiedz: tak samo, jak w czasach mniej turbulentnych, tyle
ze bardziej. | juz. Pod warunkiem jednak, ze wiesz, co to jest Sprzedaz Transformacyjna
i ze sprzedawanie nie polega na sprzedawaniu...

Co to znaczy po staremu tylko bardziej? Prosze Cie Czytelniku o chwile cierpliwosci...
Stowa, ktorymi teraz zaczne nastepny akapit mogg Ci sie wydawac niezwigzane z
tematem tego artykutu. Zaufaj mi, prosze. Sg bardzo zwigzane, ,niezwykle bardzo” ©

Inzynieria osiggania pozytywnych efektéw we wspoétpracy handlowej czy ustugowej
znana jest cztowiekowi przynajmniej od ponad 4000 tysiecy lat. Swiat wysoce-
konkurencyjny wprowadzit jedynie lepsze czasami i sprawniejsze narzedzia, dzieki
ktorym wypracowane strategie sg realizowane szybciej, bardziej precyzyjnie, w $wiecie
efektu skali i w zwigzku z tym czasami po prostu lepiej i tatwiej. Mowa tu o zbieraniu,
analizie i przetwarzaniu danych, o rozwinietej psychologii komunikacji czy wiedzy
pozwalajgcej dostosowywac sie do zmieniajgcych sie charakterystyk pokolen, kultur i
rynkow.

Europa w Sredniowieczu zrobita niestychany krok wstecz, w tym takze w dziedzinach
takich jak handel, komunikacja czy - mowigc szerzej - rozumienie natury, w tym natury
cztowieka. Okrucienstwo czasow zarzadzanych w imie krzyza oraz w imie takze
Swieckiej wtadzy absolutnej doprowadzito do wynaturzen, ktore wrzucity do rynsztoka
wiedze wypracowang przez setki wiekdw. Mato kto zdaje sobie sprawe, ze jedng z
najwazniejszych zmian wdrozonych przez edukacje tamtych czasow jest wprowadzenie
linearnosci w praktycznie kazdej dziedzinie zycia. Co to oznacza? To zaimpregnowanie
madzgow Europejczykow takimi konceptami jak: jedna jedyna wtasciwa doktryna w
wiekszosci dziedzin, homo-centryzm czyli brak pokory w stosunku do natury i praw
naturalnych czy tez istniejgce niezwykle silnie w $wiadomosci Starego Kontynentu
wyobrazenie, ze rzeczywistos¢ mozna ogarnac i Ci ,postuszni” opanujg zmiennosc¢
0siggajgc wreszcie spokdj w zyciu.

Jak to sie odbito na rzeczywistosci biznesowej? Oto kilka adekwatnych do naszego
przewodniego tematu przyktaddw...

Jak mysli Europejczyk? Trzy przyktady.

Przyktad pierwszy: Wysiadam z samolotu gdzies$ poza Europa. | widze cos. Cos jest
tadne, brzydkie, wspaniate, szkaradne, gtupie, madre, ,zargbiste” lub bezsensowne.
Tam jest ,to”a moj umyst widzi i wie, czuje, ze jest takie - bo przeciez widze... Linia
prosta od punktu A do B. Widze obiekt - w dwu-wymiarze, wiec linearnie. Oceniam. To



nic, ze nie rozumiem tej kultury, powodéw czy procesu tworzenia. Europejczyk nie mysili
kategorig: ,Jakie to inne, ciekaw jestem z czego wynika, ze takie ci tutejsi zbudowali?”
Ale Azjata, Arab czy Afrykanczyk mysli tylko tak... bo ma respekt, szacunek do
otoczenia... naturalny szacunek, taki jak Indianie rozumiejacy cykl zycia do zabijanej
zwierzyny... to ,circle of life" z disnejowskiego ,Kréla Lwa"...

Przyktad drugi: Ja mam racje, a on nie ma. No to prosta linia juz jest jasna: pojde i mu
powiem, ze sie myli, pokaze argumenty i wtedy zrozumie. Wyperswaduje mu i juz. Gdzie
w tym logika i wiedza? Nie ma. Bo perswazja jest nieskuteczna - po drugiej stronie jest
cztowiek, nie komputer, ma uczucia, wiec... nie przyjmie argumentow, a jezeli nawet, to
nie bedzie chciat wspotpracowac. Taki proces, wiec, jest pracg zerowa lub dajaca
wrecz ujemny rezultat. Gdyby jednak znali Mechanizm Akceptacji w komunikacji, czyli
zamieniliby perswazje na komunikacje nieantagonizujaca... ale to trzeba potrafic.
Statystycznie nikt w Europie tego sie nie uczyt. Trwa taki proces dtuzej - ta droga jest
nielinearna, za to duuuzo bardziej skuteczna.

Przyktad trzeci: Tu mam produkt a tam widze potencjalnego klienta, wiec pojde do
niego i mu go sprzedam. Linia prosta od A do B. Aby sprzedac¢, to musze mu
wyttumaczy¢, dlaczego warto go kupic¢ - kolejna linia prosta. | juz. A warto go kupic,
bo... no wtasnie... bo produkt ma takie a takie walory. Gdzie w tym klient? Nie ma, w
gruncie rzeczy... To przyktad tzw. sprzedazy neandertalskiej, takze zwanej produktowa.
Warto bytoby skupi¢ sie na kliencie, spedzi¢ z nim wiecej czasu, aby zrozumiec¢ co dla
niego jest wazne, kluczowe. Da¢ mu szanse poznac siebie dzieki nam, a potem naszg
ewentualng role w dostarczeniu tego, co wazne, kluczowe. Po prostu spowodowac, aby
klient chciat kupi¢ - ta droga jest nielinearna, za to duuuzo bardziej skuteczna.

To do rzeczy!

Jak narazie, najlepsza droga, ktora Swiat zdefiniowat juz wspomniane ponad 4000 lat
temu, jest droga petnej, bliskiej wspotpracy pomiedzy ,handlujgcymi stronami”,
pomiedzy kupujgcym i sprzedajgcym. Wspotpraca taka oparta jest na zaufaniu. Aby je
zbudowac, trzeba do niego dazy¢, zaktadajac inicjalnie, ze to nie tylko mozliwe, ale i
konieczne. To zatozenie otwiera droge do stwarzania przestrzeni na swiadome dgzenie
do poznawania sie. Poznanie sie daje szanse, a wtasciwie gwarancje, ze poznamy swoje
stabe i silne strony, poznamy styl dziatania ewentualnego kontrahenta - partnera,
poznamy jego potencjat i system wartosci. To znowu prowadzi do dobrego
dopasowania - do stworzenia takiego procesu wspoétpracy, w ktorym obie strony dbajg
o0 siebie nawzajem, dgzac do najlepszych mozliwych efektow dla obu stron - efektow
nie tylko na teraz, ale na dtuzszy dystans czasowy. Ta droga dtuzsza - jest po prostu
nielinearna, za to duuuzo bardziej skuteczna.

W krajach Dalekiej Azji, takze tej Srodkowej i na Bliskim Wschodzie, w krajach
afrykanskich i w Ameryce tacinskiej fundamentem wspotpracy jest zaakceptowanie



siebie nawzajem jako partnerzy. Kontrakt - jesli jest - to papierek, ktory mozna zawsze
zmodyfikowac, potraktowac jako zmienng, ktéra podlega prymatowi zdrowego
rozsadku, intereséw dtugodystansowych oraz zmianom rynkowym. Wazne jest nie tu i
teraz, ale perspektywa od teraz w przod - perspektywa dla obu stron. Nazywa sie to
kulturg szeroko-kontekstowg. To wtasnie w tej kulturze najpierw sie je kilka lunchow
czy kolacji, na ktorych nie rozmawia sie o biznesie. Na biznes przyjdzie czas, gdy
poczujemy ,chemie”. Ta droga jest nielinearna, za to duuuzo bardziej skuteczna.

Niestety, my, Europejczycy, mamy z takim podejsciem ogromny problem.
Prezentujemy: wszechobecny brak zaufania (bo przeciez otaczajg mnie ztodzieje),
negocjacje transakcyjne (liczg sie parametry ,tej tutaj” transakcji a nie budowanie
efektow na dtuzszy dystans), skupianie sie na mowieniu (perswazja i argumentacja), a
nie na stuchaniu i dgzeniu do zrozumienia uwarunkowan klienta(a nie tylko
komunikowanych przez niego potrzeb). Nie jest to sposéb myslenia i dziatania, dzieki
ktdremu mozna konkurowaé skutecznie z Swiatem pozaeuropejskim. A szczegélnie w
erze turbulencji ekonomicznych i narastajgcego Chaosu.

Przyjrzyjmy sie takiej prostej logice: celem dziatania kazdego biznesu jest przede
wszystkim osigganie zysku. Zysk to roznica pomiedzy wszystkimi kosztami a sprzedaza.
Kropka? No... nie do koncal! Liczy sie takze bezpieczenstwo na przysztos¢, czyli
utrzymanie zyskownosci na dalsze lata. Innym waznym obszarem jest jakosc¢ zycia
wszystkich interesariuszy - udziatowcow, zarzgdzajgcych i pracownikow. Zauwazmy, ze
w zadnym z tych tematow nie pojawia sie CENA jako fundamentalny cel. Jednak, kiedy
stucha sie Europejczykow, to cena jest zarowno poczatkiem jak i koncem konwersacji
handlowej, nie mowigc juz o srodku...

Sprzedaz Transformacyjna, to taka inzynieria, a raczej filozofia sprzedazy, w ktorej
dostawca staje sie zrodtem ostatecznej satysfakcji klienta - a tg sa: zysk organizacji lub
jej znaczacej czesci, bezpieczenstwo na przysztosc oraz jakosc zycia. W tej filozofii nie
skupiamy sie na naszym produkcie a nawet na rozwigzywaniu pojedynczych problemow
komunikowanych przez klienta, ale na byciu partnerem w jego dziatalnosci, w jego
dazeniu do sukcesu. Zeby taka droga podazaé, kluczowa kwestig staje sie nie
znajomosc¢ swojego produktu, ale znajomosc branzy i specyfiki biznesu klienta. Tak
myslace i dziatajace firmy sprzedaja swoje produkty ,przy okazji’. Zeby osiggna¢ taki
putap konkurencyjnosci biznesowej, najpierw musimy mie¢ swiadomosg¢, ze trzeba i jak
mozna budowac zaufanie do klienta/kontrahenta oraz jak doprowadzic¢ do
spozycjonowania sie w gtowie klienta jako ,ten kompetentny i godny zaufania®, aby na
pewnym etapie rozmow zdat sobie sprawe, ze to wtasnie z nami chce robi¢ biznes i
zasigsc do wspottworzenia oferty. W takiej sytuacji nie bedzie w stanie odrzuci¢ oferty,
bo sam jg wspoéttworzy. Ta droga jest nielinearna, za to duuuzo bardziej skuteczna.

Taki model znany jest od zarania dziejow. Wspotpraca, scista, otwarta, daje najwieksze
szanse na znajdowanie ,uktadu”, w ktorym kazda ze stron uzyskuje optymalne
parametry biznesowe. To model Sprzedazy Transformacyjnej, w ktorej sprzedawca
szklanek zna sie na biznesie restauracyjnym i dlatego sprzedaje szklanki, a firma
transportowa zna sie na logistyce, dostarczajgc optymalnych rozwigzan w obszarze np.



organizacji pracy magazynow czy tez dziatan spedycyjnych - a kursy od punktu A do B
sprzedajac ,przy okazji".

Taki model wspotpracy pozwala na znalezienie synergii dziatan, optymalizacji oraz na
wspoélng kreatywnos¢ w szukaniu rozwigzan win-win. Taki model opisywatem
wielokrotnie natamach Transport Managera - zaczynajac od pierwszych jego wydan...
Tutaj zamieszczam link do tych materiatéw... sg teraz nader aktualne. (LINK DO
ARTYKULOW Z WYDANIA NR 2)

To jak osigga¢ marzowosc¢ w czasie turbulentnych zmian w dzisiejszych, zwariowanych
czasach? Ponizsze zdanie pojawito sie na poczatku tego artykutu:

W jednym zdaniu ujmujgc odpowiedz: tak samo, jak w czasach mniej turbulentnych, tyle
ze bardziej. | juz. Bardziej Transformacyjnie, blizej, bardziej partnersko

Tak naprawde zwiekszona intensywnosc¢ zmian, ich skala i zasieg nic nie zmienity w
zasadniczej logice osiggania efektow - osiggania satysfakcjonujgcej marzy.

Jezeli bedziesz blisko klienta, bedziesz miat kompetencje pozwalajgce na
Lpartnerzenie” w osigganiu przez klienta wyzszego bezpieczenstwa w biznesie oraz w
uzyskiwaniu lepszych wynikow - wtedy racjonalizacja Twoich cen bedzie wynikac z
faktu, ze Ty zarabiasz na siebie dajac klientowi o wiele wiecej niz Twoje produkty czy
ustugi. Wygenerowana przez Ciebie wartosc¢ dla klienta spowoduje sensownosc¢
zaptacenia Ci wiecej niz sprzedajgcej tylko swoje bezposrednie ustugi konkurencji. Po
prostu - zaptacisz za siebie.

Pandemia nie tylko wstrzasneta Swiatem od strony fizycznego ,chwilowego
wstrzymania dziatan”. Sytuacja ta po ponad roku doprowadzita do
przerwania/zatamania sie tancuchow dostaw oraz do ogromnego wzrostu cen
produktéw i ustug. Pojawit sie problem realizacji zawartych duzo wczesniej kontraktow.
Ci, ktory zaczeli sie ,przepychac”, wymuszajac realizacje nierealizowalnych juz
kontraktow - tylko stracili jeszcze wiecej. A co nalezato zrobic? Jak najszybciej usigsc
do partnerskiej rozmowy pod tytutem: ,Jak wspolne zrekonfigurujemy wspotprace na
nowych warunkach?” Tak scenariusz minimalizuje straty. Daje szanse na rozwigzania,
ktore bez partnerstwa i realnej wspotpracy nie sg do osiggniecia i nie mowigc o
wdrozeniu.

Przestan by¢ kosztem dla klienta, a zaptaci Ci tyle, ile chcesz. Jesli uwazasz to za
utopie, marnujesz czas. Poswiec¢ go na rozwoj wiedzy. Poznaj swiat Sprzedazy
Transformacyjnej, Czwartej Generacji Sprzedazy, pierwszej nielinearnej Pigtej
Generacji Sprzedazy oraz piecioetapowego nowoczesnego procesu sprzedazy. Jest
wielu, ktorzy te inzynierie stosuja.

Przestan by¢ kosztem dla klienta, a zaptaci Ci tyle, ile chcesz. Logiczne, co? |
nielinearne... skuteczne w swiecie CHAOSU.






