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Zastosuj w procesie sprzedazy starozytne chinskie strategie
* Przeanalizuj swojg sytuacje i zaplanuj taktyke
* Zajmij odpowiednia pozycje i wykorzystaj swoje silne strony
e Zastosuj odpowiednig strategie podczas spotkan z klientem

»oztuka wojny” generata Sun Tzu to jedna z najbardziej znaczacych ksigzek
traktujacych o strategii walki. Nauki Sun Tzu wykorzystywali dowddcy armii oraz
wybitni stratedzy. Jednak tresci zawarte w tym dziele sa tak uniwersalne, ze mozna
wykorzystac je nie tylko w walce. Traktaty Sun Tzu poznaja menedzerowie, wtasciciele
firm i doradcy. Wykorzystanie ich w procesie sprzedazy réwniez moze przyniesc¢
zaskakujaco dobre rezultaty. Ponadczasowe strategie mozna zastosowaé podczas
analizowania pozyciji firmy, planowania sprzedazy i negocjowania z klientem.

»oztuka wojny. Sztuka sprzedazy” to adaptacja nauk generata Sun Tzu do realiow
wspotczesnej sprzedazy. Czytajac, przekonasz sie, jak strategie stworzone z mysla
0 prowadzeniu wojny moga przydac sie w realiach wspoétczesnej walki o klienta.
Opisane w ksiazce techniki mozna wykorzysta¢ w pracy przedstawiciela handlowego
lub szefa dziatu sprzedazy. Nie znajdziesz tu oklepanych frazesow o motywacji
i wierze w siebie. Przeczytasz natomiast o rozwiazaniach taktycznych sprawdzonych
w tysigcach bitew, planowaniu strategii, wykorzystywaniu swoich mocnych stron,
prowadzeniu negocjacji handlowych i stosowaniu podstepow.

* Analiza sytuacji i podjecie decyzji 0 sprzedazy

* Planowanie taktyki sprzedazy

* Pokonywanie przeszkdd

» Nawiazanie kontaktu z klientem i utrzymywanie relacji z nim

* Przeprowadzanie transakgji

e Sztuka zadawania pytan

Poznaj nowe, wyjatkowe metody zwyciezania hitew o klienta
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Rozdziat 1.

0
0

Analizowanie sytuacji (analizowanie sprzedazy)

Chociaz w chifiskim oryginale pierwszy rozdziat dzieta Sun Tzu

nazywa sie %t cona jezyk polski thumaczy sie jako ,,plan” lub
»planowanie”, jego znaczenie jest duzo blizsze temu, co nazwaliby$my
analizg sytuacji konkurencyjnej. Dla handlowca taka forma strategiczne;j
analizy sprzedazy jest nieoceniona.

W pierwszym punkcie rozdziatu Sun Tzu opisuje gtéwne komponenty
sktadajace sie na system konkurencyjny.

W nastepnym punkcie przedstawia, w jaki spos6b mozna poréwnaé
swoja sytuacje konkurencyjna z sytuacja przeciwnikéw.

W kolejnym punkcie podkresla znaczenie posiadania dobrych
informacji na potrzeby analizy konkurencyjnej, szczeg6lnie cenne s3
tu informacje pochodzace ze zrédel zewnetrznych.

Dyskusja w kolejnym punkcie przenosi wage z informacji na kontrolowanie
informadji, czyli to, co Sun Tzu nazywa podstepem. ,,Podstep” nie oznacza u
niego nieuczciwosci — wrecz przeciwnie, uczciwos¢ to jedna z niezbednych
cech przywédcy. Podstep w jego rozumieniu to raczej umiejetnos¢ §wiadomego
kontrolowania informacji, ktére odbierajg inni.

W ostatnim punkcie rozdziatu Sun Tzu przekonuje, ze analiza
konkurencyjna to sztuka poréwnywania — wymaga rozwazenia wszystkich
argumentow za i przeciw.

Wszystkie wymienione wyzej koncepcje sa przedstawione dokltadniej

w kolejnych rozdziatach — w tym znajduje si¢ ich wstepne omdwienie.



Analizowanie sytuacji

SUN TZU POWIEDZIAEL:

To jest wojna. 1

Najwazniejsza umiejetno$¢ w panistwie.
Podstawa zycia i $mierci.

Filozofia przetrwania lub zagtady.

Musisz dobrze j3 poznac.

¢ Twoje umiejetnosci zaleza od pieciu czynnikéw.
Studiuj te czynniki, gdy planujesz wojne.
Musisz poznac swojg sytuacje.

Ombow filozofie.

Oméw klimat.

Omoéw teren.

Oméw przywédztwo.

SA I

Omoéw metody prowadzenia wojny.

¥ Wszystko zaczyna sie od Twojej filozofii prowadzenia wojny.
Przewodz swoim ludziom w ten sposéb, by mieli wyzszy, wspdlny cel.
Mozesz poprowadzi¢ ich na §mier¢.

Mozesz poprowadzi¢ ich do zycia.

Nie moga obawia¢ si¢ niebezpieczefistwa ani nieuczciwosci.
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Analizowanie sprzedazy

1 To jest sprzedaz.

Najwazniejsza umiejetno$¢ w biznesie.
Moze przynies¢ Ci fortune lub biede.

Jest Twoja $ciezka do sukcesu lub porazki.

Musisz rzetelnie zglebia¢ sprzedaz.

Twoje umiejetnosci okreslane s3 przez pie¢ czynnikéw.
Wez je pod uwage, analizujac transakcje.

Musisz zna¢ swoja propozycje:

1. Oméw swojg filozofie sprzedazy.
2 Omoéw swoje nastawienie.

3 Oméw swoj rynek.

4, Omoéw swojg role lidera.

5 [ oméw sam proces sprzedazy.

Sprzedaz zaczyna si¢ od zrozumienia jej istoty.

Musisz zawsze sprzedawac w ten sposéb, by mie¢ udziat w celach klientéw.
Bedziesz miat udzial w porazkach klientéw.

Bedziesz miat udziat w sukcesach klientéw.

Rozumiejac to, nie musisz sie ba¢ ani oktamywa¢ klientéw.
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¥ Dalej jest klimat.
Moze by¢ stonecznie lub deszczowo.
Moze by¢ goraco lub zimno.

Klimat to réwniez zmiany p6r roku.

B Dalej jest teren.

Moze by¢ daleki lub bliski.

Moze by¢ trudny lub tatwy.

Moze by¢ otwarty lub ograniczony.

On tez decyduje o Twym zyciu lub $mierci.

2 Dalej jest dowddca.

Musi by¢ bystry, godzien zaufania, troskliwy, odwazny i stanowczy.

3 Wreszcie masz metody prowadzenia wojny.
Zawiera sie w nich ksztalt Twojej organizacji.
Wyplywa on z Twojej filozofii zarzadzania wojskiem.

Musisz doskonali¢ ich wykorzystanie.

3 Kazdy z tych pigciu czynnikéw ma decydujace znaczenie.
Jako dowédca, musisz zwraca¢ na nie uwage.
Zrozumienie ich prowadzi do zwycigstwa.

Zignorowanie ich oznacza kleske.
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Dalej jest Twoje nastawienie
Mozesz by¢ entuzjastyczny lub mysle¢ negatywnie.
Mozesz by¢ zainteresowany sprawami innych lub na nie obojetny.

Twoje nastawienie z czasem si¢ zmienia.

Dalej jest Twéj rynek.

Moze by¢ szeroki lub lokalny.

Moze by¢ skomplikowany lub prosty.

Umysly potencjalnych klientéw mogg by¢ otwarte lub zamkniete.

Wybranie wlasciwego rynku decyduje o sukcesie lub porazce.

Dalej jest Twoja rola lidera.

Musisz by bystry, uczciwy, troskliwy, odwazny i zdyscyplinowany.

Wreszcie, potrzebujesz wlasciwego procesu sprzedazy.
Ten proces zalezy od potrzeb klientéw, z ktérymi handlujesz.
Zawsze musisz kontrolowa¢ proces sprzedazy.

Musisz dobrze rozumieé swoich klientéw.

Wszystkie te czynniki majg krytyczne znaczenie.
Musisz je bez przerwy analizowac.
Musisz je rozumie¢, by osiagnac sukces.

Zignoruj je, a doswiadczysz porazki.
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Musisz uczy¢ sie przez planowanie. 2

Musisz analizowa¢ sytuacje.

3 Musisz rozwazy¢:

Ktéra wladza wyznaje stuszna filozofie?

Ktéry dowddca ma niezbedne umiejetnosei?

Ktéra pora roku i ktére miejsce

daja przewage?

Ktéra metoda dowodzenia sie sprawdza?

Ktéra grupa wojska jest silna?

Ktérzy oficerowie i zolnierze sa wyszkoleni?

Ktére nagrody i kary odnoszg skutek?

Ta analiza powie Ci, kiedy zwyciezysz,

a kiedy przegrasz.

Niektérzy dowddey przeprowadzajg te analize.
Jesli powierzysz swe sity tym dowddcom, zwyciezysz.
Zachowaj ich.

Niektorzy dowddcey ignorujg te analize.

Jesli powierzysz swe sity tym dowddcom, przegrasz.

Odpraw ich.

Planuj przewage, stuchajac. 3
Dostosowu;j si¢ do sytuacji.
Pozyskaj pomoc z zewnatrz.
Wplywaj na wydarzenia.

Wtedy planowanie pozwoli Ci dostrzega¢ okazje i uzyskac kontrole.

Sztuka wojny # Rozdziat 1. Analizowanie sytuacji 30



2 Analiza pozwala stwierdzi¢, co w sprzedazy jest wazne.

Musisz zada¢ sobie wiele pytan.

Musisz zapytaé:

Czy Twoja firma oferuje dobry produkt?

Czy masz umiejetnosci niezbedne dla handlowca?
Czy wiesz, kiedy nadchodzi wlasciwy moment

na zaoferowanie klientowi produktu?

Ktéry proces sprzedazy jest wlasciwy dla klienta?
Ktére kwestie s dla klienta wazne?

Czy wiesz wiecej niz konkurencja?

Ktére transakeje przyniosa Ci zyski?

Odpowiedzi na te pytania pozwolg Ci stwierdzi¢,
kiedy mozesz odnies¢ sukcees, a kiedy porazke.

Musisz kierowac sie tg analiza.

Jesli bedziesz ja uwzglednial, bedziesz odnosit sukcesy.
Twoja kariera w sprzedazy bedzie si¢ rozwijala.

Zbyt wielu handlowcéw ignoruje te analize.

Jesli jej nie wykorzystasz, Twoje starania nie przyniosg efektéw.

Twoja kariera w sprzedazy bedzie krétka.

3 Poznajesz zainteresowania klient6w, stuchajac tego, co méwia.
Stuchanie daje Ci mozliwo$¢ wplywania na klientéw.

Stuchanie sprawia, ze zdobycie kontraktu jest tatwe.

Stuchanie to sita.

Poznaj pragnienia klient6w, a bedziesz moégt nimi kierowacé.
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Prowadzenie wojny to jedna rzecz. 4

To filozofia podstepu.

3 Gdy jestes gotowy do walki, udawaj rozbitego.
Gdy dziatasz, udawaj biernego.
Gdy jestes blisko przeciwnika, udawaj, ze jestes daleko.

Gdy jeste$ daleko, udawaj, ze jeste$ blisko.

7 Jesli przeciwnik zajat mocng pozycje, wywab go z niej.
Jesli przeciwnik jest niepewny, dzialaj stanowczo.

Jesli przeciwnik jest zwarty, przygotuj si¢ przeciw niemu.
Jesli przeciwnik jest silny, unikaj go.

Jesli przeciwnik jest gniewny, sfrustruj go.

Jesli przeciwnik jest stabszy, wzbudz w nim arogancje.
Jesli przeciwnik jest wypoczety, zmus go do pracy.

Jesli przeciwnik jest zjednoczony, rozprosz go.

Zaatakuj go wtedy, gdy nie jest gotowy.

Odstap, gdy sie tego najmniej spodziewa.

17 Znajdziesz miejsce, w ktérym mozesz zwyciezy¢.

Nie wolno Ci zbyt szybko zdradzi¢ swoich intencji.
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4 Sprzedaz opiera si¢ na jednej rzeczy.

Musisz kontrolowa¢ odbiér sytuacji przez Twoich klientéw.

Jesli masz atuty, musisz wydawac si¢ pokorny.
Jesli jest Ci cigzko, musisz wydawac¢ si¢ spokojny.
Jesli jeste$ przekonany, musisz wydawacé sie niepewny.

Jesli jeste$ niepewny, musisz wydawac sie zdecydowany.

Jesli Twoi klienci sa pewni siebie, sku§ ich.

Jesli Twoi klienci sa zagubieni, zaoferuj im przewodnika.

Jesli Twoi klienci odnoszg sukees, ucz si¢ od nich.

Jesli jacy$ potencjalni klienci Cie nie potrzebuja, unikaj ich.

Jesli Twoi klienci tatwo wpadaja w entuzjazm, wzbudz w nich ten entuzjazm.
Jesli Twoi klienci sa niepewni, wzmocnij ich pewno$¢ siebie.

Jesli Twoi klienci sa spokojni, oszczedz im zachodu.

Jesli Twoi klienci s3 niechetni zmianom, zmecz ich.

Proponuj sprzedaz, gdy sie tego nie spodziewaja.

Zmieniaj swoja oferte, by ich zaskoczy¢.

Musisz znalez¢ klientéw, ktérzy Cig potrzebuja.

Nie przeocz ich.
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Staraj sie unika¢ bitwy, poki Twoja strona nie bedzie 5

pewnym zwyciezca.

Musisz mie¢ wiele mocnych stron.

Zanim staniesz do bitwy, analiza Twojej organizacji moze pokazac,
Ze nie ZWyCiezysz.

Mozesz doliczy¢ sie niewielu mocnych stron.

Wiele mocnych stron oznacza zwyciestwo.

Niewiele mocnych stron oznacza kleske.

Jak mozesz pozna¢ swoje mocne strony, nie analizujac?

Przez obserwacje mozemy okresli¢ naszg pozycje.

Planujgc, mozemy przewidzie¢ nasze zwycigstwo lub kleske.
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5 Zanim zamkniesz sprzedaz, musisz by¢ pewny,

ze klient kupi Twoj produkt.

Klient musi mie¢ dobre powody do kupna.

Zanim zmarnujesz czas, musisz potrafi¢ stwierdzi¢,

ze nie zdobedziesz klienta.

Mozesz dostrzec zbyt mato powodéw, by klient kupit od Ciebie produkt.
Dobre powody do kupna zdobywaja Ci klient6w.

Brak dobrych powodéw do kupna marnuje Twoj czas.

Jak mozesz przyporzadkowa¢ swoim dzialaniom priorytety, nie analizujac ich?
Mozesz sie dowiedzie¢, gdzie jestes, tylko przez zadawanie pytan.

Mozesz przewidzie¢ powodzenie lub kleske transakgji, analizujac ja.

X X4
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