2 Skad mam wiedzie¢, czy nadaje sie

na przedstawiciela

To dobre pytanie. RzeczywiScie, skoro nigdy tego nie robitem, to skad

moge wiedzieé, czy to praca dla mnie. Oto kilka cech charakteru i za-

chowan, ktére moga $wiadczy¢, ze masz zadatki na dobrego PH:

latwo nawigzujesz kontakty - nie masz oporu przed zagaje-
niem rozmowy z nieznajoma osob3, a czesto nawet sam inicjujesz
kontakty;

masz latwos$¢ i lekko$¢é rozmowy na rézne tematy, nie tylko te,
o ktérych Ty chcesz rozmawiag;

wyrazasz sie jasno i precyzyjnie - mozna to pozna¢ po tym, zZe
stosunkowo rzadko ludzie pytaja Cie: ,0 co chodzi?”, ,nie rozu-
miem, o co biega”, a gdy komus co$ ttumaczysz, rozumie on to bez
dopytywania;

ludzie tatwo ,kupuja” Twoje pomysty - gdy co$ proponujesz,
znajomi to akceptuja. A nawet gdy pojawia sie opér lub watpliwo-
$ci, potrafisz znaleZ¢ argumenty, ktérymi przekonasz dang osobe;

potrafisz stucha¢ - umiejetnos¢ stuchania jest w pracy PH rzeczg
niezbedna, o czym osoby spoza tego zawodu nie maja pojecia.
Wiasnie dlatego mitem jest zdanie ze wstepu ksiazki, ze jezeli je-
ste$ wygadany, to mozesz by¢ przedstawicielem. W rzeczywistosci
prawda jest nastepujaca: dobrze jest umiec¢ sie wystawiac i ,,mie¢
gadane”, ale przede wszystkim trzeba wiedzie¢, 0 CZYM moéwidé.



Roézni Klienci majg rézne potrzeby i warto méwic tylko o tym, co
jest dla danej osoby istotne. Pamietaj: szanuj swoj czas i gardto;

jestes$ przedsiebiorczy - kiedy pojawia sie nieoczekiwana sytu-
acja, szybko sie w niej odnajdujesz, przystosowujesz i zaczynasz
dziata¢. Nie marudzisz, nie biadolisz, Ze ,miato by¢ inaczej” i ze
sprzeciez zaplanowatem”, tylko zmieniasz swoje podejScie i po-
stepujesz tak, by osiagna¢ swdj cel. Wokot Ciebie sg LUDZIE, a to
istoty, z ktorymi ZAWSZE mozna negocjowaé, ktére o wszystko
mozna poprosi¢ (najwyzej powiedza ,nie”) i wszystko zapropo-
nowac. A zatem nie ma dla Ciebie sytuacji bez wyjscia. Walczysz
do konca i znajdujesz rozwigzania;

jestes optymista - wedtug popularnej definicji optymista to taki
gos¢, ktéry zawsze widzi p6t szklanki petne, a nie puste. I co$
w tym jest. W prawie kazdym aspekcie zycia bywaja rzeczy nega-
tywne, jak i pozytywne. Optymista potrafi dostrzec te drugie,
a madry optymista - zaréwno rzeczy pozytywne, jak i negatywne!
Czy warto by¢ optymista? Zdecydowanie tak! Optymistom tatwiej
jest zy¢: nie zamartwiajg sie tym, na co nie majg wpltywu i zauwa-
Zaja szanse, ktére pesymistom bezpowrotnie umykajg;

lubisz sprzedawac - ,kreci” Cie, gdy namawiasz kogo$ do zakupu
towaru, czujesz przyjemny dreszcz podniecenia, gdy negocjujesz
warunki lub zachecasz do wyprébowania rzeczy czy ustugi;

masz wyczucie biznesu - pozwoli Ci ono powiedzie¢ STOP, gdy
zagalopujesz sie w negocjacjach z klientem i bedziesz chciat odda¢
mu swoja marze. Umiesz policzy¢ swdj zysk, poréwnac z ponie-
sionymi kosztami i pilnowac¢, by koszty nie przewyzszyty zyskow.
I druga prawidtowos$¢ - na biznes patrzysz dlugoterminowo: cza-
sami warto zainwestowa¢, a czasami trzeba powiedzie¢ klientowi
»NIE” i straci¢ chwilowy zysk, a zyska¢ szacunek i przyszte korzy-
$ci. Mam tu na mys$li sytuacje, gdy np. kierownik sklepu stawia
przedstawicielowi warunek: ,zaptacisz mi optate (np. 1000 zt mie-
siecznie) za to, Ze Twoje produkty bedq w sprzedazy w moim sklepie
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