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Uwaga:

Ponizszy tekst stanowi jeden z nie opublikowanych rozdziatow mojej ksiqzki ,, Najwazniejsi
Klienci czyli Key Account Management w praktyce”. W tym artykule znajdziesz odwotania do
ksiqzki, niemniej jednak znajomosc¢ jej tresci nie jest konieczna do pelnego zrozumienia

ponizszego tekstu.

Poradnik Key Account Managera (KAMa)

Sun Pin rzekt:
., By¢ pozaqdliwym, lecz skrupulatnym, by¢ smokiem, lecz okazywac szacunek, by¢ stabym,
lecz silnym, by¢ ugodowym, lecz stanowczym — oto Tao wznoszenia.

.... Jezeli stosujesz Tao wznoszenia, wtedy Niebo i Ziemia nie sq w stanie stanqc ci na
przeszkodzie.”
Sun Pin Metody Wojskowe, rozdz. 22 Wady armii’

!',,Sztuka wojny” Sun Tzu, Sun Pin; Wydawnictwo Helion; Ttumaczenie Dariusz Bakatarz; Redakcja: Rafat
Lazarczyk; Tytut oryginatu ,,The Complete Art of War”
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Po przeczytaniu tego rozdzialu bedziesz wiedziat:

* Jak przygotowac profesjonalna ofert¢ handlowa?

* Co powinna zawiera¢ oferta handlowa?

* Co to jest list przewodni do oferty i1 dlaczego jest on taki wazny?

* (o to jest bank przystug i jak on pomaga w podniesieniu skutecznos$ci sprzedazy?

e (Czego twoj klient moze oczekiwac od ciebie?

» Jak zidentyfikowa¢ swoje mocne strony?

» Jak sobie radzi¢ ze stabo$ciami, ktore przeszkadzaja ci w osiaganiu zalozonych
celow?

* (o tojest talent i skad on si¢ w nas bierze?

» Jak postgpowac zgodnie z zasadami madrosci?

Spis przyktadow:

* Marek — KAM ktéry wykorzystywal swoje talenty sportowe do tego, zeby budowac
wartosciowe relacje z klientami i pokrywaé niedociagnigcia w funkcjonowaniu
warsztatu handlowca.

* QGarrincha — reprezentant Brazylii, ktory swoja stabo$¢ zwycigzyt wykorzystujac swoja
bardzo mocna strong — niezwykly drybling 1 bardzo dobre panowanie nad pitka.
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Wstep

Zanim przejdziemy do omawiania nowych zagadnief, zwiazanych z praca KAMa, chciatbym
zwréci¢ twoja uwage na fragment tekstu, ktorym rozpoczyna si¢ ten rozdzial. Zawiera on
bowiem podstawowe strategie dziatania rekomendowane wojskowym przez mistrza sztuki
wojny Sun Pina.

W filozofii chinskiej, szczego6lnie w jej nurcie taoistycznym bardzo czgsto pojawia si¢
zalecenie szukania rownowagi pomigdzy przeciwienstwami jak rowniez wykorzystywanie
sity przeciwnej do tej ktora chcemy pokona¢. W Wu Shu —chinskich sztukach walki, czgsto
pojawiaja si¢ stwierdzenia typu — uzywaj migkkiej sity, zeby kontrolowaé twarda siltg
przeciwnika. Stosowanie unikow, migkkich blokéw, czgstych zmian kierunkow walki,
powoduje, ze przeciwnik traci sily i1 jego agresja si¢ wypala, podczas gdy ty stosujac migkkie
techniki walki ciagle zachowujesz sily 1 kontrolujesz jej przebieg. Czekasz na odpowiednia
chwilg, zeby wykona¢ zwycigski kontratak.

Jesli siggniesz pamigcia do rozdzialdow poswigconych sprzedazy i negocjacjom to zauwazysz
analogi¢ pomigdzy proponowanymi tam strategiami postgpowania a tym co pisz¢ na temat
migkkosci 1 twardos$ci w walce. Bo czym innym jak nie wykorzystywaniem migkkosci jest
dopasowanie (pasting) w technikach NLP czy zadawanie pytan dzigki ktorym prowadzisz
proces sprzedazy? Czym innym jak nie wykorzystywaniem migkkos$ci przeciw twardosci jest
radzenie sobie z trudnym, roszczeniowym klientem? KAM jest bardzo rzadko w sytuacji,
kiedy na twarde zadania swojego klienta moze odpowiada¢ rdwnie twardo. W trudnych
sytuacjach podczas kontaktow ze swoimi klientami musi wykaza¢ si¢ dyplomacja i w sposéb
madry byc¢ stabym, lecz jednoczesnie silnym.

Gdy siggniesz pamigcia do rad, ktorych udzielalem w rozdziale trzecim piszac o zasadach
budowania swojej pozycji w firmie klienta, to zapewne przypominasz sobie to co pisalem na
temat skrupulatno$ci prowadzenia dokumentacji sprzedazowej. Skrupulatno$¢ ta zapewnia
klientowi poczucie bezpieczenstwa, daje mu informacjg, ze proces sprzedazy — jak i zapewne
w przysztosci obstugi posprzedaznej — bedzie w petni kontrolowany przez fachowca i
zapewni realizacje celow, ktore stawia sobie nasz klient. Tobie daje narzedzia do
rozstrzygania kwestii spornych i podstawy do egzekwowania zobowiazan klienta. Z drugiej
strony ty jako sprzedawca musisz ,,pozada¢” zamknigcia sprzedazy zeby realizowaé swoje
plany, cele. Rozbudzaniu tego pozadania, podnoszeniu skuteczno$ci dziatania stuza techniki
wizualizacji 1 inne sposoby auto-motywacji. Sprzedawca musi zatem ,,mie¢ ciag na bramke”
pozada¢ zamknigcia kontraktu. Dlatego w cytacie z Sun Pina pojawia si¢ sformutowanie ,,by¢
pozaqdliwym, lecz skrupulatnym”

Koniczac omawianie cytatu, ktérym otwieram ten rozdzial chciatbym jeszcze raz siggnac¢ do
twojej pamigci i odwolac si¢ do opisanych w rozdziatach poswigconych sprzedazy i
negocjacjom zasad zamykania kontraktu i tak zwanej technice skubania w negocjacjach. Jak
zapewne pamigtasz, nalezy zwraca¢ baczna uwagg, zeby nie dopuszczaé do sytuacji, kiedy
oddajemy co$ za nic lub kiedy pozwalamy na negocjowanie pojedynczych elementéw naszej
oferty a nie catosci propozycji. Zeby skutecznie zadbaé¢ o swoje interesy (interes swojej
firmy) KAM musi w takich sytuacjach ,, by¢ smokiem, lecz okazywac szacunek by¢
ugodowym, lecz stanowczym”.
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Stosowanie wyzej wymienionych zasad zapewni Ci sukces sprzedazowy, umocni twoja
pozycje w firmie klienta i w twojej organizacji. Zapewni Ci ,,Tao wznoszenia”.

Jak widzisz z tego krotkiego wstepu, cytat zamieszczony przeze mnie na poczatku tego
rozdziatu jest pewnego rodzaju kwintesencja zasad postgpowania KAMa, ktore wczesniej
opisalem. Mam nadziejg, ze bedzie on dobrym otwarciem do dalszych naszych rozwazan na
temat warsztatu pracy menadzera do spraw kluczowych klientow, ktore beda stanowily tres¢
tego rozdziatu.

Jakich zasad nalezy przestrzegaé¢ przygotowujac oferte handlowa dla
klienta

Bedac menedzerem do spraw kluczowych klientow zapewne wiesz, ze oferta handlowa to
szczegollny rodzaj kontaktu z klientem. Powinna ona sprawiaé, ze klient po raz kolejny zapata
chgcia zrobienia tego biznesu z toba a nie z inna osoba. Specjalnie podkre§lam tutaj
personalny aspekt tego kontaktu z klientem bo z moich obserwacji wynika, ze o tym
najczesciej zapominaja KAMowie.

Oferta handlowa powinna zawiera¢ piec¢ czesci.

Czes¢ pierwsza

Zaczynamy ja od listu przewodniego do oferty. Najlepiej, jesli ten list jest napisany
odrgcznie pidrem, niebieskim tuszem. Jesli masz brzydki charakter pisma to przynajmniej
naglowek — Szanowny Pan Jan Kowalski oraz zakonczenie — Z powazaniem Krzysztof
Nowak — powinny by¢ napisane odrg¢cznie. List powinien mie¢ charakter spersonalizowany i
by¢ skierowany do osoby, na ktorej rece sktadasz te ofertg. W liscie tym powinienes si¢
odwota¢ do tych miejsc w twojej ofercie, w ktorych znajduja sig rzeczy na ktore ktadia
szczegollny nacisk osoba na ktorej rgce sktadasz ofertg. List nie powinien by¢ zbindowany z
cala oferta. Ma on charakter mniej oficjalny a zapewne osoba, na ktorej rece sktadasz oferte
nie bedzie chciata, zeby byt on ogladany przez innych uczestnikow procesu decyzyjnego w jej
firmie.

Nastegpnie powinno znalez¢ si¢ wprowadzenie do oferty. To jest juz integralna czes$¢
oficjalnej oferty. Wprowadzenie to zaczynamy od zwrotu grzecznosciowego. Nastgpnie
powinna znalez¢ si¢ data ztozenia i termin lub ewentualnie inne warunki obowiazywania
oferty. Warunkami tymi moze by¢ odwolanie si¢ do specyfikacji konkretnego zapytania
ofertowego, ktore przestat klient, minimalny poziom zakupu, stwierdzenia typu oferta wazna
do wyczerpania zapasow itp. We wprowadzeniu nalezy powota¢ si¢ na uzyskane informacje
podczas dotychczasowych kontaktow z klientem oraz wymieni¢ zgtaszane przez klienta
potrzeby, na ktére odpowiada oferta. Nastgpnie powinna znalez¢ si¢ krotka informacja o
proponowanym rozwiazaniu. Nie nalezy tu zamieszcza¢ szczegdlowego opisu tylko
informacje na poziomie og6lnym.

Czes¢ pierwsza oferty konczymy zwrotem grzecznosciowym i zaproszeniem do kontaktu jesli
wystapityby jakiekolwiek potrzeby pozyskania dodatkowych informacji badz z jakichkolwiek
innych powoddéw klient cheialby si¢ z nami skontaktowa¢ (np w celu uzyskania wyjasnienia
niezrozumiatych dla niego informacji).
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Na samym koncu pierwszej czgsci oferty musza si¢ znalez¢ dane kontaktowe — imig i
nazwisko osoby kontaktowej, numery telefonow, adresy pocztowy i e-mailowy.

Czes¢ druga

W tej czg$ci zamieszczamy szczegotowy opis rozwiazania, ktore proponujemy klientowi.
Wazne jest, zeby w tym opisie znalazty si¢ informacje o tym jakie problemy klienta przy

pomocy oferowanego sprzetu, systemu informatycznego, ustugi, rozwiazujemy oraz jakie
korzys$ci odniesie klient przyjmujac nasza oferte

Czes¢ trzecia
Zawiera opis wzajemnych zobowiazan obu stron. Formy ptatnosci, ewentualne kary za nie
dotrzymanie umowy, terminy realizacji, zasady zamawiania itp.

Czes¢ czwarta

Podsumowanie oferty. Tutaj jeszcze raz przypominamy najwazniejsze korzysci i podkreslamy
roznicujace (w stosunku do konkurencji) elementy naszej oferty. Ponownie zachgcamy do
wspotpracy i deklarujemy wszelka pomoc.

Czesc¢ piata

Tutaj powinny si¢ znalez¢ wszelkie zataczniki. Najczg$ciej spotykanymi zalacznikami sa
odpis KRSu firmy z informacja kto t¢ firm¢ moze reprezentowac i w jakim zakresie, cennik,
oferta ustug dodanych, symulacja kosztow.

Tworzac ofert¢ pamigtaj, zeby byta ona podpisana przez umocowana do tego osobg. Kogos
kto jest w stanie zgodnie z regulaminem firmy badz KRS sktada¢ taka ofertg, ktora jest
pewnego rodzaju zaciagnigciem zobowiazania wobec klienta. Oferta nie podpisana przez
umocowang do tego osobe jest niewazna. Nast¢pna rzecza na ktdra powiniene$ zwrdcic¢
uwagg to czytelnos¢ i tatwos¢ nawigacji. Staraj wezué si¢ w rolg klienta, ktoéry musi szybko
znalez¢ interesujace go informacje i pomoc mu w ich odnalezieniu odpowiednio konstruujac
ofert¢. Pomaga w tym, dbanie o zwigztos¢ oferty i zamieszczanie w ofercie tylko tych rzeczy,
ktore sa istotne 1 potrzebne. Warto zamieszcza¢ w ofertach handlowych klauzule poufnosci.
Zmniejszasz w ten sposob ryzyko przekazywania danych zawartych w twojej ofercie
konkurencji. Daje ci tez to podstawy do dochodzenia ewentualnych roszczen w sadzie jesli
okazatoby si¢ , ze informacje zawarte w ofercie zostalty wykorzystane wbrew interesom
twojej firmy na przyktad poprzez upublicznienie specjalnych rabatéw handlowych, ktore byly
przyznane temu jednemu klientowi. Na koniec zwracam twoja uwagg, ze oferta jest
wizytowka twojej firmy. Jej profesjonalny, schludny, estetyczny wyglad jest bardzo wazny.

Bank przystug — bardzo wazna rzecz w pracy Key Account Managera

Jeden z pierwszych rozdziatéw tej ksiazki poswigcitem zasadom budowania wartosciowych
relacji z klientami. Opisywalem tam jak prowadzi¢ mape¢ kontaktéw 1 jak w sposob
uporzadkowany budowac relacje z ludzmi, ktérzy moga nam pomdc osiagaé sukcesy
zawodowe. Bardzo waznym narzg¢dziem do budowania warto$ciowych relacji i osiagania
sukcesow sprzedazowych jest bank przystug. O co chodzi z tym bankiem przystug? Otéz
zapewne juz si¢ przekonates$, ze bardzo czgsto w pracy sprzedawcy potrzebujemy drobnych
przystug typu pomoc w umdéwieniu na spotkanie, rekomendacja, przedstawienie osobie, z
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ktoéra w sposob niezobowiazujacy mozna porozmawiaé o biznesie czy wreszcie zdobycie
jakiej$ waznej informacji. Na pewno tez juz wiesz, ze w kazdej sprzedazy dochodzimy
wreszcie do momentu, kiedy to spada cata otoczka firmowa i to cztowiek robi biznes z
cztowiekiem. Twoj klient najpierw kupuje ciebie a dopiero potem oferowany przez ciebie
produkt, dlatego relacje migedzyludzkie sa tak wazne w tej pracy.

Po tym krotkim wstepie dochodzimy do meritum dyskusji - to znaczy do banku przystug.
Ot6z funkcjonuje on w ten sposob, ze jestes wlaczany w grono oséb, ktore wzajemnie oddaje
sobie przystugi. Nie zawsze chodzi o to, zeby$ oddat przystuge osobie, ktora znasz. Mozesz
by¢ poproszony przez znang ci osobg o oddanie przystugi jakiej$ osobie, ktorej obaj nie
znacie ale nalezy ona do grona osob oddajacych sobie przystugi w ramach banku przystug.

Jak to moze wyglada¢? Zat6zmy, ze chcesz wyjecha¢ do Tybetu i zalezy ci na szybkim
uzyskaniu wizy, poniewaz musisz zaplanowac urlop, zarezerwowac bilety lotnicze. W
ambasadzie chinskiej nikt nie udzieli ci odpowiedzi czy dostaniesz dodatkowa wize do
Tybetu i kiedy. Proszony jeste$ co najwyzej o wypehienie serii dokumentéw, formularzy i
cierpliwe dopytywanie si¢ co dwa tygodnie o to czy dostaniesz wizg czy nie. Mozesz
postgpowac w ten sposob a mozesz zapytac czy kto$ nie moze ci pom¢c w gronie 0sob, ktore
naleza do twojego banku przystug. Okaze si¢ wowczas, ze znajoma znajomego ma znajoma,
ktora pracuje w ambasadzie chinskiej. Nastgpnie trafia do ciebie nr telefonu i nazwisko osoby
pracujacej w tej ambasadzie, ktora po krétkiej rozmowie telefonicznej umawia si¢ z toba na
spotkanie na ktorym wrecza ci wizg¢ umozliwiajaca wjazd do Tybetu 1 wizg umozliwiajaca
wjazd na terytorium Chin. Deklaruje tez dalsza pomoc. Roztajesz si¢ z nia dzigkujac za
pomoc i deklarujac pomoc jesli ona miataby jaka$ potrzeba w obszarze X, tam gdzie ty
mozesz pomoéce. W ten sposob zaciagasz dlug zobowiazan wobec banku przystug, ktory
musisz sptaci¢ jesli kto$ ciebie poprosi o przystuge, ktora dla ciebie nie jest zbyt
problematyczna wymaga niewielkiego zaangazowania i po§wigcenia czasu a dla innych oséb
zalatwienie tej sprawy jest zmudne i uciazliwe. Dopoki oddajesz takie przystugi to jestes w
banku. Jesli ktokolwiek z cztonkéw tego banku zauwazy, ze mogle$ ale nie chciates oddac
takiej przystugi to bardzo szybko z tego banku wypadasz.

Ten mechanizm jest bardzo stary. Powstal on prawdopodobnie w Indiach ponad tysiac lat
temu 1 zostat na tyle rozwinigty, ze funkcjonuje do dzi§ w kulturze hinduskiej, chinskiej i
arabskiej jako niezalezny system finansowy. To ten mechanizm spowodowal, ze zabiegi
administracji amerykanskiej zmierzajace do zablokowania przeptywow finansowych
organizacji terrorystycznych byty nieskuteczne.

Jesli mieszkasz na przyktad w Nowym Jorku i checesz przesta¢ swojej rodzinie w Tunisie
1000 dolaréw to nie musisz robi¢ tego przy pomocy banku. Wystarczy, ze zadzwonisz do
jednej z osob, ktore funkcjonuja w finansowym banku przystug, a ktora mieszka w Nowym
Jorku i spotkasz si¢ z nia. Na spotkaniu przekazujesz tej osobie 1000 dolaréw dane osoby,
ktorej ma by¢ ta kwota przekazana oraz ustalong zaptate za przystuge. W Tunisie jeszcze tego
samego dnia spotka si¢ odpowiedni cztlowiek ze wskazanym przez ciebie cztonkiem twojej
rodziny 1 wreczy mu 1000 dolarow.

Pisz¢ o tym mechanizmie dlatego, zeby pokazac¢ jak daleko moze i§¢ zaufanie wobec czlonka
banku przystug. O dziwo funkcjonowanie tego mechanizmu przez setki lat pokazuje, ze presja
grupy wzajemnego zaufania na osoby, ktore chcialyby tego zaufania naduzy¢ jest tak wielka,
ze nawet bez formalnych zwiazkéw wystarcza ona do przeprowadzania operacji finansowych.
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Wracajac do banku przystug, zeby si¢ w nim znalez¢ trzeba okresli¢ grupe 0sob w twoim
otoczeniu, ktorym chciatby$ oddawac przyshugi wymagajace z twojej strony trochg wysitku 1
zaangazowania czasowego i skrze¢tnie korzysta¢ z kazdej nadarzajacej si¢ okazji do oddania
takich przystug. Warto rowniez w tym towarzystwie od czasu do czasu opowiedzie¢ o
oddanych innym przez ciebie przystugach. W ten sposob okreslisz obszar w jakim mozesz
oddawac¢ przystugi oraz pokazesz gotowos$¢ 1 chg¢ do robienia takich rzeczy.

Spéjrz na problem oczami klienta

W rozdziale poswigconym budowaniu warto$ciowych relacji z klientem pisatem o r6znych
typach postaw sprzedazowych. Wowczas zwracatem twoja uwage na to, ze bedac KAMem
powiniene$ dazy¢ do tego, zeby twoj klient traktowat cig jako partnera — osobg, ktora jest
czescia zespotu, ktéra moze zagwarantowac sukces jemu i jego druzynie. Zbudowanie takiej
relacji z klientem, ktéra spowoduje, ze jestes dla niego partnerem w biznesie wymaga
,wchodzenia w buty klienta”; patrzenia na problemy osob, ktére reprezentujq interesy firmy,
z ktora cheesz robi¢ biznes oczami tych oséb. Dlatego teraz zajmiemy si¢ zidentyfikowaniem
co oznacza dla ciebie przyjmowanie perspektywy klienta, patrzenie jego oczami na wasza
wspolprace.

Wyobraz sobie przez chwilg, Ze jeste$ osoba, ktora po stronie klienta prowadzi z toba
negocjacje handlowe. Czego oczekiwalby$ od menedzera do spraw kluczowych klientow,
ktory chce ci sprzedac¢ jakis produkt, jakie$ ustugi?

Po pierwsze chcesz, zeby on doktadnie rozumiat wszystkie twoje potrzeby oraz wszelkie
implikacje wynikajace z tego, ze takie wlasnie potrzeby posiadasz. Oznacza to, ze chcesz,
zeby sprzedawca, z ktorym rozpoczynasz wspOlprace stuchat ciebie w sposob aktywny. Kiedy
opowiadasz, ze chcesz mie¢ bezpieczny system mobilnej poczty elektronicznej to chciatbys,
zeby ten wilasnie sprzedawca zidentyfikowat co oznacza pojecie bezpieczny. Nie jestes
bowiem fachowcem od systemow informatycznych. Nie wiesz co wymyslili ostatnio hakerzy
1 nie masz pojgcia czy to co proponuje ci KAM jest rozwigzaniem, ktore bgdzie niezawodnie
wspotpracowalo z istniejacym systemem informatycznym w twojej firmie. Oznacza to, ze
handlowiec, ktéry chce zebys traktowatl go jako partnera w biznesie wezmie na siebie
odpowiedzialno$¢ za to, zeby doprecyzowac co w jezyku technologii teleinformatyczne;j,
oznacza dla ciebie system bezpiecznej poczty elektronicznej. Jesli zajdzie taka potrzeba to
menedzer do spraw kluczowych klientow pojdzie z toba na nieformalne spotkanie w twojej
firmie gdzie pomoze ci zidentyfikowa¢ wszelkie potrzeby innych dzialéw, potencjalnych
klientow wewngtrznych — uzytkownikow poczty elektronicznej i razem z toba przetozy te
potrzeby na pytania, propozycje rozwiazan, ktore beda dyskutowane z dziatem informatyki,
czy firma ktora obstuguje wasza infrastrukturg teleinformatyczna.

Chcialbys zatem, zeby KAM — partner -- byt najlepszym na $wiecie sluchaczem,
rozumiejacym — wyczuwajacym, twoje potrzeby. Osoba, ktora podczas kazdego ze spotkan
stucha co masz do powiedzenia. Osoba, ktora rozumie, ze §wiat si¢ zmienia, ze otoczenie
biznesowe twojej firmy si¢ zmienia, ze wlasciciele, zarzad zmieniaja twoje cele, ustawienie
priorytetow, zadania, ktoére masz pilnie do wykonania. Wspolpracujacy z toba KAM - partner
powinien nie tylko to rozumie¢ ale reagowac na te wszystkie zmiany. Na tyle zna¢ twoje
potrzeby, zeby przewidywaé, antycypowac — kreowaé, w sposéb czynny, wptywac, na to co
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moze w przyszlosci zagrazac¢ realizacji zadan, celéw ktore zostaly przez ciebie nakre$lone dla
waszej wspotpracy.

Nie jestes w stanie wiedzie¢ wszystkiego co si¢ dzieje w §wiecie. Postep w kazdej z branz jest
tak duzy, tak szybko codziennie pojawia si¢ tyle nowych informacji, rozwigzan, nowych
ofert, promocji, ze $ledzenie tego przez kogos kto nie jest specjalista w danej dziedzinie
graniczy z cudem. Dlatego chcialbys, Zzeby wspotpracujacy z toba menedzer do spraw
kluczowych klientow byt twoim interfejsem do $wiata zewngtrznego. Osoba, ktora pozwala ci
te wszystkie informacje segregowac, wybiera¢ najbardziej przydatne tobie 1 twojej firmie.
Oczekujesz, ze dzigki wspotpracy z nim bedziesz mogt efektywnie wykorzystywac to co
niesie ci $wiat zmian i postepu technologii.

Wspdlpracujacy z toba KAM - partner powinien rozumie¢ codzienne wybory, ktorych
dokonujesz w swojej pracy. Zna¢ alternatywy, ktoére masz i potrafi¢ doradzi¢, ktore z tych
alternatyw sa najlepsze, najkorzystniejsze dla ciebie dla biznesu za ktéry odpowiadasz.
Powinien wiedzie¢ czego od ciebie oczekuja twoi szefowie 1 pomagac ci walczy¢ o zasoby,
wzmacnia¢ twoja pozycje w firmie. Nie powinien przychodzi¢ do ciebie z propozycjami,
ktore nie uwzgledniaja twoich ograniczen budzetowych, formalnych, czy wynikajacych z
posiadanych takich a nie innych zasob6éw ludzkich. Nie powinien pokazywac ci idei i mamic
gadzetami ale przychodzi¢ z rozwiazaniami konkretnych problemow i zaspakaja¢ konkretne
potrzeby biznesowe. Powinien umie¢ efektywnie wspotpracowac z twoimi kolegami z pracy i
podlegtymi ci pracownikami. Powinien by¢ motorem napedowym zespotdw, ktore realizuja
zadania zwigzane z wdrozenie zakupionych ustug lub produktow.

Czytajac ten fragment zapewne dziwisz sig, jak daleko moga zaj$¢ oczekiwania jakie wobec
ciebie ma twdj klient. Oczywi$cie nie jest mozliwe, zeby spetni¢ wszystkie te oczekiwania.
Ale czy w zyciu prywatnym nie jest tak samo? Czy nie jest tak, ze twoja Zona, twoj maz, twoj
partner zyciowy nie oczekuje od ciebie znacznie, znacznie wigcej, niz faktycznie otrzymuje?
Czy w okresie, kiedy si¢ poznawaliscie 1 zastanawiali§cie czy chcecie by¢ razem kazde z was
nie prowadzito gry, w ktorej troche udawato, ze jest lepszym, bardziej pasujacym do
wymarzonego wzorca drugiej strony partnerem? Po kilku latach bycia razem okazalo si¢
jednak, ze czgs$¢ wzajemnych oczekiwan przestala by tak wazna i oboje z nich
zrezygnowaliscie. Okazato sig takze, ze w niektorych obszarach w ktorych udawaliscie, ze
jestescie inni niz w rzeczywistosci, staliScie si¢ tacy jak oczekiwat tego drugi partner a w
innych, ktdre nie byly obszarem do definiowanym wcze$niej, zaskoczyli§cie si¢ wzajemnie w
sposob pozytywny 1 wykreowaliscie nowe oczekiwania.

Wszystko to byto mozliwe dzigki woli wspolpracy, checi bycia razem. Wzajemna relacja
zostala zahartowana w ogniu problemow z ktorymi si¢ wspdlnie zmierzyliScie w waszym
codziennym zyciu. Dali$cie sobie wzajemnie szansg¢ na to, zeby razem osiagac sukces. Ty
spowodowates, ze twdj partner widziat w tobie osobg, ktora dba o jego dobro, chce jego
szczescia.

Podobnie jest w biznesie w budowania relacji z partnerem biznesowym. Jesli bedac KAMem
spowodujesz, ze twdj partner biznesowy po stronie klienta bedzie uwazat ci¢ za jedna z
najwazniejszych osob w swoim zespole, bedzie twoje propozycje, twoje wsparcie uwazal za
czes$¢ rozwiagzania jego problemoéow. Bedzie myslat szukajac sposoboéw na realizacje waznych
dla niego celéw biznesowych w taki sposob, ze bedzie si¢ zastanawiat jak mozesz mu w tym
pomoc. Wtedy mozesz by¢ pewny, ze zbudowate$ partnerska relacje¢ biznesowa z tym
klientem. Realcje w ktorej warunki cenowe twojej oferty nie beda kluczowym elementem
przy podejmowaniu decyzji o wspolpracy z toba. Jestes wowczas prawdziwym menedzerem
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do spraw kluczowych klientéw, ktéry w swoim portfelu ma firmy, z ktorymi zbudowat
warto$ciowe relacje biznesowe.

Znaj i wykorzystuj swoje mocne strony

Zaczng od opowiesci o Marku - koledze, z ktorym miatem okazje pracowac.

Marek byt jednym z wyrozniajqcych sie KAMow. Zawsze osiqgat dobre wyniki sprzedazowe.
Jego prace dobrze oceniali klienci. Potrafit on pozyskiwa¢ trudnych klientow. Nigdy
natomiast nie wypadat dobrze na szkoleniach z technik sprzedazy. Nie zawsze udawato mu sie
dobrze zaliczaé testy ze znajomosci nowych produktow czy oferty konkurencji. Rowniez jego
dokumentacja KAMowska (mapa kontaktow, notatki ze spotkan itp) budzita wiele zastrzezen.
Zaczgtem zatem przygladac sie jego pracy i szuka¢ powodow dla ktorych on odnosit sukcesy
sprzedazowe pomimo, Ze nie postepowat zgodnie z kanonami sztuki. Po dluzszej obserwacji
okazalo sie, Ze Zrodlem jego sukcesu sq jego naturalne predyspozycje, ktore w sposob
niezwykle skuteczny potrafit wykorzystaé. Kolega ten byt bowiem urodzonym sportowcem.
Potrafit by¢ duszq towarzystwa oraz miat niesamowite wyczucie komu kiedy jaka przystuge
warto odda¢. Kiedy rozpoczaql prace z klientem, po stronie ktorego w procesie decyzyjnym
uczestniczyli ludzie narzekajqcy na brak czasu na uprawianie sportu to Marek bardzo szybko
zorganizowat druzyne i zapisat jq do BSA (Business Sport Association) - ligi zorganizowanej
dla pracownikow roznych firm. Razem z nimi grat w tej lidze w kosza — bedac oczywiscie
najlepszym zawodnikiem i podczas tych nieformalnych spotkan zbierat informacje i zachecat
do zapoznania sie z jakqs nowq ofertq. Kiedy okazato sie, zZe dyrektor jednej z zachodnich
firm dziatajacych w Polsce ma zly humor poniewaz kolejny raz przegrat ze swoim
odpowiednikiem u konkurencji w squasha, Marek namowit go, zeby razem poszli pograc z
tym panem w squasha i podczas meczu rozpoznatl wszystkie stabe strony konkurenta swojego
klienta a nastepnie zaoferowat pare treningow na ktorych przecwiczyl ze swoim klientem te
warianty gry, ktore mogly mu zapewnic zwyciestwo.

Drzieki takim postawom relacje Marka z jego klientami byly zawsze bardzo dobre i wiele
nieformalnych informacji, przychylnosci przy wspotpracy naszej firmy i firmy klienta byto
mozliwych. Kiedy po rozpoznaniu tych mechanizmow zaprositem Marka na spotkanie na
ktorym zaczqtem z nim o tym rozmawiac okazalo sie, Ze robit on to wszystko w duzej mierze
intuicyjnie. Mowil, ze tak postepuje odkaqd zostal sprzedawcq i to mu sie sprawdza. Klienci na
tyle go lubiq, Ze czesto sami sq nie jako akwizytorami na rzecz jego sprzedazy. To znacznie
wiecej niz dobre referencje. Poprositem Marka, Zeby odtqd zaczqt zwracac baczniejszq
uwage na mechanizmy dziatan, ktore pozwalajq mu skutecznie sprzedawaé. Na poczaqtku byto
to trudne ale po kazdym zamknietym kontrakcie rozmawialismy i razem te mechanizmy
identyfikowalismy. Kiedy Marek uzyskat petng swiadomosc jakie sq jego mocne strony i jak je
moze wykorzystywac¢ w praktyce, stat sie jeszcze lepszym skuteczniejszym sprzedawcq. Z
czasem tez warsztat pracy KAM ulegl poprawie. Nigdy nie byfo to idealne ale na tyle dobrze,
Ze mozna bylo te braki zrekompensowac innymi zaletami jego dziatania. Doszlo do tego, Ze
Marek poczut sie na tyle pewnie, ze postanowit podjqc¢ nowe wyzwanie i zostal dyrektorem
sprzedazy w jednej z firm medialnych gdzie stworzyt catkiem skutecznie dziatajqcy zespot
sprzedazowy. Kiedy z nim o tym rozmawialem powiedzial mi, Ze przede wszystkim jego
sprzedawcy bazujq na swoich mocnych stronach. Nie probuje nawet walczy¢ z ich stabymi
punktami. Wystarczajq podstawy technik sprzedazowych i znajomos¢ oferty. Poza tym wybrat
ludzi z ktorymi jemu si¢ dobrze wspotpracuje. Troche podobnych do niego i dlatego tatwo mu
jest udziela¢ skutecznych wskazowek bo wie jak te mocne strony najlepiej wykorzystac.
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Zaczalem od tej historii, poniewaz mysle, ze jej wymowa ma glebokie przestanie, na ktore
chciatbym zwrdcic¢ twoja uwage. Ot6z kazdy z nas ma jakies mocne strony. Wazne jest, zeby
jak najlepiej sobie je uswiadomi¢ i najskuteczniej je wykorzystywac. Uswiadamianie tych
mocnych stron moze nastgpowac poprzez rozmowe z osoba, ktorej ufamy i ktora obserwuje
nasze dziatania, wykonanie jednego z testow typu. Strengths Finder i omowienie go z kim$
kto posiada wiedza jak wyniki takiego testu zinterpretowac lub po prostu poprzez spojrzenie
wstecz na swoje zachowania i postawy, ktore doprowadzity do odniesienia réznych sukcesow.
Przypomnienie sobie, ktdre rzeczy przychodzity ci tatwo i sprawiaty ci przyjemnosé. Po
dokonaniu takiej samoanalizy nalezy sprobowac¢ siebie w tych obszarach, w ktérych
podejrzewamy, ze mamy talent. Jesli jakie$ dzialania beda cig na tyle wciagaé, ze stracisz
poczucie czasu, jesli zaobserwujesz, ze znacznie szybciej dochodzisz do jaki§ wynikdéw niz
inni zajmujacy si¢ tym samym to znaczy, ze odkryles obszar w ktorym faktycznie masz talent.
Jesli nic takiego si¢ nie wydarzy to sprobuj innego obszaru. Po kilku miesigcach prob twoje
talenty same si¢ ujawnia. Rekomenduje, zebys jesli skorzystasz z testow czy porad
specjalistow, dodatkowo zastosowat metodg patrzenia wstecz 1 weryfikacji poprzez
podejmowanie prob w obszarach w ktorych objawiaja si¢ twoje talenty.

Czesto dzieje sig tak, ze objawy talentu w jakiej$ dziedzinie mozna zobaczy¢ dopiero kiedy
uzyskasz odpowiedni poziom wiedzy i kompetencji.

Kiedy studiowatem fizyke miatem okazj¢ rozmawia¢ z wieloma wybitnymi ludZmi w tym z
laureatem nagrody nobla prof. Rudolfem Mossbauerem. Z opowiesci profesora wynikato, ze
szedl on za wewngtrznym glosem czgsto wbrew radom innych i dopiero po latach pracy,
kiedy przebit si¢ przez warstwe niezbednej wiedzy podstawowej, wyksztatcit odpowiedni
aparat pojeciowy mogl pokaza¢ wielkos¢ swojego talentu. Zwracatl jednak uwagg na to, ze
wskazowka dla niego bylo to, ze osiagat okreslony poziom wiedzy w danej dziedzinie
szybciej od swoich kolegdéw. Kiedy pisze tg ksiazke i siggam pamigcia do moich doswiadczen
to z duza doza pewnosci mogg stwierdzi¢, ze szybkos$¢ uczenia si¢ przyswajania wiedzy,
umiej¢tnosci w danym obszarze jest pierwszym z objawow talentu.

Potwierdzataby te hipotezg teoria o neurologicznym podlozu talentu. Zgodnie z ta teoria to
znacznie grubsze potaczenia (tak zwane synapsy) pomig¢dzy niektorymi komoérkami
mdzgowymi (neuronami) determinuja, ze masz talent w jakim$ obszarze lub nie. Jesli
wezmiesz pod uwagg fakt, ze kazdy z okoto stu miliardow neuronéw w twoim moézgu ma
okolo pigtnascie tysigcy polaczen to zrozumiesz jak misterny i wyjatkowy uktad stworzyta
natura. Twoje zachowania zaleza od tego jaki ten uktad jest. Niektore z tych potaczen (a tak
naprawde¢ wiele miliardow sposrod nich) tracisz na skutek nie rozwijania pewnych postaw,
zachowan czy umiejetnosci. Szybko$¢ uczenia sig, zdobywania jaki$ umiejetnosci zalezy czy
istnieja odpowiednie potaczenia, Sciezki w twoim mozgu czy nie. Jesli ich nie ma to uczac si¢
mozesz je wyksztalci¢ ale przychodzi ci to znacznie trudniej niz w sytuacji, kiedy one istnieja
1 sa wyjatkowo drozne to znaczy w sytuacji, kiedy masz talent w tej dziedzinie. Jesli te
polaczenia — synapsy sa wyjatkowo drozne to w obszarze, w ktorym ich uzywasz — w
obszarze swojego talentu -- mozesz wykonywaé¢ pewne czynnosci niemal zawsze, w sposob
prawie perfekcyjny. Zwolennicy tej teorii twierdza, ze uczenie si¢ moze powodowac
wyksztalcenie si¢ w mdézgu nowych potaczen ale nigdy nie spowoduje, ze powstanie super
szybka linia, autostrada faczaca komorki moézgowe zapewniajaca mistrzostwo w danym
obszarze. Dlatego po raz kolejny uzywajac nowego jezyka chcialbym powiedziec, ze twoje
talenty, twoje najgrubsze synapsy sa najlepszym materialem do budowania twoich mocnych
stron. Poznaj je, rozwijaj poprzez zdobywanie nowej wiedzy i rozwijanie umiejg¢tnosci w
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obszarach w ktérych posiadasz talenty, a odniesiesz sukcesy, ktore dadza ci wiele satysfakcji i
uznania innych osob.

Wré¢my do metod poszukiwania talentéw. Analizujac swoje odczucia po wykonaniu jakiej$
pracy mozesz uzyskac jeszcze jeden wskaznik czy masz talent w danej dziedzinie czy nie.
Jesli bowiem jakie$ dzialanie sprawia, ze czujesz si¢ umocniony psychicznie, daje ci
satysfakcje 1 sprawia przyjemno$¢ to znaczy, ze jest to obszar w ktérym warto szukac talentu.
Warto woéwczas dokona¢ pewnej analizy i sprawdzi¢ jak mys$lisz o czynnosci, ktora ci dobrze
wychodzi i sprawia przyjemnos¢. Jesli myslisz o tej czynno$ci w czasie przysztym
zastanawiajac si¢ nad tym, kiedy znowu bedg to robit to znaczy, ze masz talent w tej
dziedzinie. Jesli natomiast mys$lisz w trakcie wykonywania danej czynnos$ci o tym, kiedy bede
miat to za soba to prawdopodobnie nie wykorzystujesz swojego talentu.

Spontaniczne reakcje, pragnienia, szybkie uczenie si¢ oraz uczcie przyjemnosci pozwola
ci odkrywac obszary w ktorych mozesz mie¢ talent.

Wiele do tej pory méwilismy i silnych stronach. Buddysci twierdza, Ze mozna mie¢ tylko trzy
talenty — robi¢ w zyciu naprawdg dobrze tylko trzy rzeczy. Psychologowie rekomenduja, zeby
skoncentrowac¢ si¢ na pigciu talentach, zatem tak czy inaczej zostaje nam bardzo wiele
dziedzin obszarow, w ktorych nie przejawiamy talentoéw a w ktorych musimy dziata¢. Wsrod
tych dziedzin kazdy z nas znajdzie takie, ktore sa jego staba strona i1 dlatego na koniec
rozwazan o mocnych stronach chcialbym zaja¢ si¢ naszymi stabo$ciami i sposobami radzenia
sobie z nimi w codziennym zyciu.

Pierwsza z metod radzenia sobie ze stabo$ciami brzmi dgz codziennie do tego, Zeby by¢
troche lepszy w tej dziedzinie.

W opisanym przeze mnie przykladzie wspominatem, ze Marek poprawil funkcjonowanie
tradycyjnego warsztatu KAMa. Postepy, ktore wykonywat z tygodnia na tydzien byly
niewielkie. Najpierw pojawilo si¢ wigcej notatek ze spotkan, pdzniej karty klienta powoli
byty coraz bardziej kompletne, mapy kontaktow stawaty si¢ coraz bardziej przemyslane i
lepiej wykorzystywane w pracy. Te powolne, wiem z obserwacji, ze mozolne dziatania
spowodowaty, ze byl w stanie zarzadza¢ coraz wigkszym portfelem klientéw a w koncu
podjac si¢ wyzwania zostania dyrektorem handlowym. Stabo$¢ polegajaca na niecheci do
przestrzegania pewnego formalizmu w codziennej pracy sprzedazowej, brak cierpliwosci do
wykonywania dziatan administracyjnych oraz zakuwania szczegdtow ofert, zostala na tyle
przykryta przez samodyscypling i zrozumienie pozytywnych skutkow takiego postepowania,
ze ograniczenia wynikajace z wezesniej wymienionych stabosci przestaly by¢ blokujace
dalszy rozwdj Marka

Druga metoda radzenia sobie ze stabo$ciami polega na znalezieniu partnera, ktéry uzupekni
twoje braki.

Jesli czytate$ rozdziat mojej ksiazki poswigcony zasadom budowania zespotu, to zapewne
pamigtasz moje rekomendacje dotyczace znajdowania 0sob do zespotu, ktore beda w stanie
dobrze petni¢ odpowiednie role w tym zespole. Pisalem o tym, ze dobry menedzer powinien
tak stworzy¢ zespot, zeby jego cztonkowie na tyle si¢ uzupeiniali umiejgtno$ciami,
predyspozycjam i talentami, zeby ten zespot mogt osiaga¢ znacznie wigcej niz pojedynczy
jego cztonkowie. Tutaj zachgcam cig do tego, zebys popatrzyt w podobny sposob na siebie.
Jesli widzisz obszar, w ktorym jestes staby i jest to obszar mogacy zblokowaé twoj dalszy
rozwdj to znajdz partnera, ktory ci pomoze — uzupetni swoimi talentami twoje braki.
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Tak postapit Albert Einstein, ktory miat genialne pomysty i wielka intuicjg fizyczna ale byt
stabym matematykiem. Nie osiagnatby tak wiele gdyby nie znalazt partnera, ktéry pomogt mu
uzupetnié te braki. Podobnie byto z najwigkszym w dziejach Polski matematykiem, prof.
Banachem, ktorego wielkie osiagnigcia byly mozliwe 1 zachowaly si¢ dla potomnosci dzigki
jego zonie i asystentowi. Asystent Profesora porzadkowat, opracowywat 1 przygotowywat
do publikacji pisane skrotowo i fragmentarycznie wywody swojego wielkiego mistrza. Zona
pieczotowicie za$ zbierata, skupowata serwetki, obrusy z Iwowskich restauracji na ktorych
profesor pisat kiedy natchngta go wena tworcza (czgsto pod wptywem alkoholu).

Z reguly skrywamy swoje slabosci ale zamiast tak robi¢ powinniSmy raczej poszukaé
wsparcia i daé szanse¢ rozkwitu swoim mocnym stronom.

Trzecia metoda polega na zaprzestaniu dzialan w obszarach, w ktérych jesteSmy slabi.
Nie zawsze jest to mozliwe ale zazwyczaj w wigkszo$ci przypadkdéw brak mozliwosci
zaprzestania aktywnos$ci w jakim$ obszarze jest zakodowany w naszej podswiadomosci a nie
jest przyczyna obiektywna.

Czwarta metoda polega na wykorzystaniu swojej mocnej strony zeby zwyciezy¢ stabos¢.

Zeby wyjasni¢ te metode postuze sie przyktadem brazylijskiego pitkarza uwazanego przez
znawcow pitki noznej za najlepszego pitkarza wszech-czasow - brazylijskiego napastnika
Garrinchy.

Garrincha przeszedl w mtodosci chorobe Heinego-Medina w wyniku, ktorej mial jedng noge
znacznie krotszq od drugiej. Nie mogt zatem by¢ super sprinterem jak grajqcy w tym czasie
razem z nim w reprezentacji Brazylii Pele czy Zagala. Natomiast byl najlepszym na swiecie
dryblerem. Potrafit zrobi¢ z pitkq wszystko i oddawac bardzo precyzyjne strzaty na bramke.
Poniekqd w dryblowaniu na boisku pomagata mu jego postawa, mocno ugiete nogi — ugiecie
rekompensowato nierowne dtugosci obu konczyn. Troche dziwna postawa dawata mu tez
nieznane dotqd w pitce mozliwosci balansu ciatem, ktore powodowaty, ze pitkarz ten mogt
kiwa¢ kilku zawodnikow jeden po drugim i praktycznie byl nie do zatrzymania.

On nie mogt postepowac tak jak nakazywaty podreczniki footballu. Kiedy masz pitke szybko
odegraj do innego zawodnika i szybko wybiegnij na dobrq pozycje do przyjecia pitki badz
oddania strzatu. On nie mogt szybko wybiega¢. Dlatego zatrzymywalt pitke i dryblowat az do
momentu kiedy mogt odda¢ strzat lub podac jednemu z kolegow, ktory znajdowat sie na
lepszej pozycji strzeleckiej. Do dzis w swiecie pitkarskim powtarzana jest anegdota o tym
kiedy to w mistrzostwach swiata w Chile, Brazylia miata zmierzy¢ sie z Angliq. Do Garrinchy
podszedl wowczas brazylijski dziennikarz z informacjq, ze w angielskiej druzynie jest obronca
Flowers, ktory powiedzial mu, Ze Garrincha to Zaden pitkarz i Ze w meczu z Angliq on go
czapkq nakryje. Zapytany przez Garrinche dziennikarz, ktory to jest Flowers dla zartu
odpowiedzial, ze to taki wysoki blondyn ale on dokladnie nie wie jak wyglada ten obronca.
Na boisku Garrincha szalat biegat od jednego Anglika do drugiego i kazdego z nich kiwal.
Wiedziatl bowiem, Ze jak okiwa wszystkich to na pewno wsrod nich bedzie Flowers. Brazylia
wygrala ten mecz 3:1 a dwie bramki zdoby! dla niej Garrincha.

Nie chciatbym konczy¢ opowiesci o tym pitkarzu tq historiq, ktora pokazuje oprocz tego jak
swietny pitkarz potrafit swojq stabos¢ przykry¢ swojq mocnq stronq, Garrinche jako
czlowieka bardzo naiwnego, dziecinnego w swoich zachowaniach. Nie mogt by¢ on mistrzem
intelektu poniewaz wychowat sie w slamsach i byt potanalfabetq ale byt wielkim cztowiekiem,
ktoremu sprawiata wielkq przyjemnos¢ gra w pitke. W marcu 1960 roku podczas meczu

12


mailto:Slawomir.turek@brightfuture.pl

B”ght Future

path to your success

Botafogo — Fluminense na Marakanie, obronca Flu potknql sie i skrecit noge. W tym samym
momencie Graincha otrzymat podanie i znalazt sie sam na sam z bramkarzem. Kiedy jednak
zobaczyt pitkarza z druzyny przeciwnej zwijajqcego sie z bolu na murawie boiska to wykopat
pitke na aut, zeby umozliwic¢ lekarzowi udzielenie pomocy cierpiqcemu przeciwnikowi. Po
zniesieniu z boiska obroncy Flu, inny gracz tej druzyny rozpoczat dalszq gre wrzucajqc pitke
z autu pod nogi pitkarza Botafogo. Tak oto ten pot- analfabeta stworzyt bardzo piekny
zwyczaj kultywowany do dzis przez wszystkich prawdziwych pitkarzy na boiskach catego
Swiata.

Opowiescia o Garrinchy, konczymy rozwazania na temat wynajdowania swoich mocnych
stron oraz panowania nad stabosciami. Chcialbym, Zeby$ po przeczytaniu tego podrozdziatu
nabrat przekonania, ze w tobie na pewno drzemia ukryte talenty, ktérych jesli do tej pory nie
odkryles to znajdziesz je w ciagu kliku miesigcy jesli si¢ tylko do tego trochg przylozysz. Jesli
masz przekonanie, ze ograniczaja ci¢ twoje stabosci to wiedz, ze sa takie dziedziny w ktérych
z tymi ograniczeniami sobie poradzisz. Trzeba je tylko znalez¢ i uwierzy¢ w swoja
wyjatkowos¢. Powodzenia.

Praktyczne rady z podrecznika madrosci tego swiata

1)

»Postepuj tak, abys diugo zZyt i dobrze ci si¢ powodzito

Jozef Bochenski wielki polski filozof i mysliciel. Czlowiek pokolenia Kolumbow, ktory
potrafit godnie, ciekawie 1 w pelni szczg$cia przejs¢ przez zycie pomimo przezycia okupacji
radzieckiej i niemieckiej. Zyt peknie i szczesliwie mimo, zycia na wygnaniu i na emigracji.
Czilowiek, ktory po siedemdziesiatce zostal pilotem. Czlowiek, ktory bedac duchownym miat
odwage podejmowac polemike z Watykanem. Czlowiek, ktéry nie ulegt presji wiadz
komunistycznych i nie ulegt szantazom i pokusom, ktére przed nim roztaczaty stuzby
bezpieczenstwa wiadzy socjalistycznej. Ten czlowiek u schytku swego zycia, ktore zawsze
ocenial jako szczgsliwe, w swojej ksiazce pod tytutem ,,Podrgcznik madrosci tego Swiata”
daje wiele cennych wskazdéwek, ktore pomagaja zy¢ 1 postgpowaé w sposéb optymalny z
punktu widzenia racjonalizmu dziatania. Podane przez niego zasady mozna podzieli¢ na dwie
kategorie — zasady podstawowe i nakazy odnoszace si¢ do postgpowania z innymi ludzmi.
Tak jak powiedziatem na wstegpie sa to zasady postgpowania wynikajace z racjonalizmu
dziatania. Nie sa one normami etycznymi czy zasadami moralnymi. Te sposrod zasad, ktore w
mojej ocenie moga by¢ najbardziej przydatne dla KAMa omoéwig ponize;j.

Zaczatem ten podrozdziat od pierwszej podstawowej zasady madrosci ,,postepuj tak, abys
dtugo zZyl i dobrze ci sie powodzito ”. Zastanawiajac si¢ przez chwilg zapewne sam
stwierdzisz, ze tak naprawdg z punktu widzenia racjonalizmu twojego dziatania wszystkie
twoje cele, zasady postgpowania, wysitki sprowadzaja si¢ do realizacji tej wlasnie zasady.
Jeden z najwigkszych medrcdéw naszych czaséw — Whitehead — twierdzit, ze cziowiek madry
postepuje tak, zeby po pierwsze zy¢, po drugie Zy¢ dobrze po trzecie zy¢ jeszcze lepiej. Ty
wstajesz codziennie rano podejmujesz réznego rodzaju ryzyko, wkiadasz duzo wysitku w
podniesienie swoich umiejgtnosci, w utrzymanie zdrowia i dobrej kondycji po to, zeby zy¢
jeszcze lepiej. Pierwsze przykazanie madrosci odpowiada jednemu z podstawowych praw
przyrody. Kazdy zywy organizm stawia sobie jako swoj gtowny cel funkcjonowania
zachowanie zycia. Jako drugi cel — prokreacje¢ — podtrzymanie gatunku a jako trzeci

2 Jozef Bochenski ,,Podrecznik madrosci tego $wiata” Wydawnictwo Philed sp. z o0.0.
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polepszenie warunkéw bytowania — ekspansje¢ na tereny na ktorych beda mozliwie najlepsze
warunki do rozwoju.
Rekomenduje ci, zeby$ poswigcit od czasu kilka chwil na refleksj¢ nad tym pierwszym
przykazaniem, poniewaz tak naprawde wynikaja z niego wszystkie inne nakazy racjonalnego
dziatania. Jesli co§ w twoim postgpowaniu nie jest zgodne z ta zasada to oznacza to, ze
postepujesz jak cztowiek nie madry 1 warto wowczas zapali¢ sobie sygnat ostrzegawczy w
glowie 1 jeszcze raz przeanalizowac cele, powody, motywy ktore powoduja, ze tak
postepujesz.
Jednym z szesnastu obszaréw ktére Bochenski w ksiedze madrosci opisuje jest roztropnos¢.
Tym obszarem zajmiemy si¢ na poczatku, poniewaz jest on szczegdlnie wazny dla menedzera
do spraw kluczowych klientow. Jesli chcesz by¢ cztowiekiem wzbudzajacym zaufanie
innych, jesli chcesz jak najmniej naraza¢ si¢ na roznego rodzaju niebezpieczenstwa, ktore
czyhaja na kazdego sprzedawceg odpowiadajacego za strategicznie wazne obszary dziatania
jego firmy to przed wszystkim musisz by¢ cztowiekiem roztropnym.
Pierwsza z zasad roztropnego postgpowania mowi

* ,, Nie uznawaj Zadnego zdania bez sumiennego przekonania si¢ o jego prawdzie albo

przynajmniej o jego prawdopodobienstwie.”

Pisatem w rozdziale po§wieconym budowaniu wartosciowych relacji z klientem jak wazne
jest, zeby$ byt cztowiekiem wiarygodnym dla klienta. Osoba, ktdra powtarza nie sprawdzone
informacje, ktora jest podatna na rd6znego rodzaju manipulacje, osoba naiwna uznajaca
dziwne autorytety nie moze wzbudza¢ zaufania. Nie jest wiarygodna dla rekindéw biznesu z
jakimi na co dzien spotyka si¢ Key Account Manager.

* ,,Zanim cos wazniejszego powiesz albo zrobisz zadaj sobie pytanie: Czy warto?”

,, Odtoz do jutra decyzje w waznej sprawie.”
Bedac menedzerem do spraw kluczowych klientow, osoba, ktéra ma namawia¢ swoja firme i
firmg klienta do podejmowania waznych, strategicznych decyzji nie mozesz by¢ cztowiekiem,
ktory reaguje emocjonalnie wybuchowo, odruchowo. Nie mozesz rzuca¢ stow na wiatr. Nie
mozesz podejmowacé dziatan, ktore nie wiadomo czemu maja stuzy¢. Musisz zawsze
przeprowadza¢ w swojej glowie rachunek zyskow 1 strat. Wiedzie¢ co chcesz osiagnac
poprzez podjgte przez ciebie dziatanie.

o L Sprawdz przed waznq decyzjq czy nie bierzesz twoich Zyczen za rzeczywistosc.”
Sprzedawcy czgsto popadaja w putapke myslenia zyczeniowego. Jak oglada sig ich listg
potencjalnych klientéw i1 zadaje pytanie jakie jest prawdopodobienstwo sprzedazy do tego
klienta to bardzo czgsto nie potrafia wskaza¢ gdzie tak naprawde maja realne szanse na
zamknigcie kontraktu. Duzo ich wysitkow idzie na marne. Najgorsza rzecza jest jesli na
skutek pomylenia zyczen 1 wyobrazen z realnymi szansami na sukces biznesowy KAM
uruchamia duze zasoby, inwestycje po stronie swojej firmy, dla klientoéw, projektow
sprzedazowych ktoére nigdy nie miaty szansy zakonczy¢ si¢ sukcesem.

»W kazdej sprawie zasiegnij rady ludzi doswiadczonych™
Warto zanim zaczniemy robi¢ jakies$ rzeczy, ktorych dotychczas nigdy nie robiliSmy znalez¢
osoby, ktore wczesniej spotkaty sig z takim samym lub podobnym problemem. Jesli takich
ludzi nie znamy to warto mie¢ jedna dwie osoby do ktorych mamy zaufanie, ktore maja
bogate doswiadczenie zyciowe 1 ktore sa madrymi ludzmi, z ktdrymi porozmawiamy i ktorym
przedstawimy nasze pomysty na dzialania, ktére zmierzamy wykonac.

* ,Poznaj siebie”

., Znajdz codziennie chwile do namystu nad sobq”
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Komentarzem do tych dwoch punktow sa podrozdziaty po§wigcone poznawaniu swoich
mocnych i stabych stron oraz radzeniu sobie z wypaleniem zawodowym.

., Zajmuj sie sprawami, ktore od ciebie zalezq a nie tymi, ktore od ciebie nie

zalezq”

,, Nie wartosciuj niepotrzebnie”

., Nie przejmuj sie tym, na co nie masz wptywu
Te trzy wyzej wymienione zasady sa bardzo wazne w dzisiejszym $wiecie, kiedy media
wpychaja nam do glowy mnostwo informacji. Strasza dziesiatkami zagrozen. Jesli si¢ tym
wszystkim bedziesz przejmowat. Jesli nie skoncentrujesz si¢ na rzeczach waznych dla ciebie i
tylko na tych na ktére masz faktyczny wptyw to niczego nie osiagniesz. Poniesiesz porazke na
wszystkich frontach. Nie tylko media podaja mndstwo informacji, ktdre ubieraja w plaszcz
informacji krytycznie waznych dla wszystkich stuchaczy 1 widzéw. Podobnie zachowuja si¢
rozne jednostki w organizacjach biznesowych. Grupy ludzi wymyslajacych dziatania, ktore
maja pokazac¢ jak oni sa wazni dla firmy. Grupy lobbingowe, ktore przy pomocy plotek, nie
sprawdzonych informacji chca w atmosferze zamgtu wygrywac swoje interesy. Dziesiatki
zmian, ktorym podlegaja rozne dzialy w twojej firmie 1 w firmach twoich klientow to
wszystko stwarza pozywke do tego, zeby$ zajmowatl si¢ rzeczami na ktdre nie masz zadnego
wptywu. Nie tylko nie powiniene$ zajmowac si¢ sprawami na ktore nie masz wptywu ale nie
powinienes ich ocenia¢ — warto$ciowac. Jesli bowiem zaczniesz to robi¢ to bardzo szybko
zaczniesz si¢ tymi sprawami przejmowac. Twoje nastawienie do nich przestanie by¢ obojgtne
1 zaczna ci¢ one absorbowaé. Wowczas koto si¢ zamyka i mozesz wrdci¢ do analizowania
skutkow takiej postawy zaczynajac czytac ten akapit od nowa.

* ,,Dbaj o zabezpieczenie twojej przysztosci”

Jesli bedziesz ciagle zyt chwila biezaca nie odktadajac czgsci swoich dochodow na pozniej,
nie inwestujac w siebie — w podnoszenie kwalifikacji, w swoje zdrowie. Nie bedziesz szukta
pomystow na przysztos¢ to stres, ktory si¢ pojawi w momencie kiedy przyjdzie pierwsza czy
druga porazka sprzedazowa begdzie tak duzy, ze pozbawi cig pogody i spokoju ducha.
Przestaniesz zy¢ szczesliwie. Zaczniesz zachowywac si¢ nerwowo 1 bardzo tatwo mozesz sig
upodli¢ postepujac tak jak nigdy nie chciatby$ postepowac gdyby ,,zycie cig¢ do tego nie
zmusilto”
Innym z obszarow omawianych przez Bochefiskiego jest umiar. Ma on podobne znaczenia dla
KAMa jak roztropno$¢. Zajmiemy sig¢ tym obszarem przez chwilg.
Zasada umiaru jest tak naprawde zasada szukania rownowagi. Réwnowagi pomiedzy
korzystaniem z Zycia a mysleniem o przysztosci, mysleniem o nie trwonieniu zdrowia,
talentu, wktadaniem wysitku w to zeby wykorzysta¢ nadarzajace si¢ okazje. Wielu ludzi
zapomina o tym. Bedac ojcem dwojki mtodych ludzi wchodzacych w doroste zycie na co
dzien borykam si¢ z problem wyjas$nienia, u§wiadomienia moim dzieciom jak wazne jest
korzystanie z zycia z umiarem. Przeciwko mnie 1 przeciwko wszystkim nam, ktérzy chca tej
zasady przestrzegac sa wielkie machiny komercjalizacji naszego zycia. Namawiajace nas do
szukania coraz to nowych wrazan, przyjemnosci. Nakrgcajace, rozdmuchujace do wielkich
rozmiaréw nasze potrzeby. Masz duzo musisz chcie¢ mie¢ jeszcze wigcej. Bylo mito musi by
jeszcze bardziej mito. Szukamy przyjemnosci pijac coraz wigcej alkoholu, zazywajac coraz
wigcej narkotykow, szukajac coraz mocniejszych wrazen. Odchodzimy od podstawowe;j
zasady przedktadania wielu matych przyjemnos$ci nad nie wiele duzych. Nasze emocje, nasze
cialo poddawane coraz mocniejszym doznaniom jest coraz mocniej wykorzystywane. Bardzo
szybko wypala si¢ w nas energia, eksploatuje nasz system nerwowy, zuzywaja organy
wewngtrzne.
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Umiar nie dotyczy tylko naszego postgpowania. Dla KAMa bardzo wazny jest umiar w
pogladach. Menedzer do spraw kluczowych klientow powinien unika¢ twierdzen catkiem
ogo6lnych typu w ,,na Saharze zawsze §wieci stonice”. Generalizowanie jest nie profesjonalne.
Pamigtaj, ze madro$¢ jest przyjaciotka statystki a stwierdzenia catkiem ogolne narazaja ci¢ nie
tylko na zmniejszenie zaufania ze strony klienta ale rowniez wystawiaja na ataki os6b
nieprzychylnych, ktére moga bardzo prosto podajac jeden przyktad podwazy¢ ich
wiarygodno$¢. Nie wyrazaj takze swoich sadow w sposob nie ostrozny. Zostawiaj sobie
zawsze jakie$ pole manewru szans¢ na wycofanie si¢ z twierdzenia, ktore moze okazac si¢
niewygodnym dla ciebie lub nieprawdziwym.
» ,, Wykonuj wszystko co czynisz mozliwie jak najlepiej”
Powyzsza zasada nie jest zwiazana z umiarem. Jest ona jedna ze wskazdwek jak nalezy
postgpowac dziatac. Jesli cheesz, Zeby ci ufano, zeby klient byl gotéw powierzy¢ ci
odpowiedzialne projekty, zeby miat poczucie, ze wspodlpraca z toba zapewni mu §wigty
spokoj 1 zakonczy sie sukcesem to powiniene$ si¢ stosowac do tej zasady. Ponadto
podchodzenie w ten sposob do tego co robisz da ci satysfakcje 1 spetnienie si¢ w pracy
Bardzo wiele informacji zawartych w tej ksiazce dotyczy zasad postgpowania z innymi
ludzmi. Pamigtasz zapewne jak wielokrotnie przypominatem ci, ze sprzedaz to jest robienie
interesoOw z ludzmi. Dlatego ta grupa zasad powinna by¢ dla ciebie bardzo wazna.
» ,,Dopoki go lepiej nie poznasz, uwazaj kazdego spotkanego cztowieka za ztosliwego
glupca™”
Ostroznos¢ nakazuje, zeby zbytnio nie ufa¢ nieznanym ludziom. Nie wiemy jakie bowiem
maja intencje, co chca osiagnac i czy wypowiadane przez nich stwierdzenia sa prawdziwe.
Dlatego zanim si¢ do kogo$ zblizysz musisz go dobrze poznaé. Nie oznacza to bynajmniej, ze
masz by¢ Zle nastawiony do wszystkich ludzi, ktérych spotkasz. Chodzi raczej o to, zeby$
zachowat ostroznos$¢ 1 zbierat jak najwigcej informacji o nowych, spotkanych ludziach dajac
jednoczesnie jak najmniej informacji o sobie.
., Nie wierz nikomu dopoki nie przekonasz sie, Zze on zna sie na tym, o czym mowi i ze
Jjest prawdomowny”
* ,, Nie uznawaj za prawde zadnego twierdzenia tylko dlatego, Ze jest ono wydrukowane
albo wypowiedziane w srodkach masowego przekazu”
, Mysl i czuj niezaleznie od innych”
Wszystkie trzy wymienionej powyzej zasady sa oczywiste jesli jeszcze raz spojrzymy na nie
przez pryzmat tego co napisalem w mojej ksiazce z punktu widzenie dziatania erystyki jak 1
metod wywierania wptywu na ludzi. Jesli nie chcesz by¢ marionetka sterowana prze innych
ludzi powiniene$ przestrzegac tej zasady.
* Dawaj innym mozliwie mato informacji o sobie.’
Ta zasada jest powiazana z zasada traktowania z ostroznoscia ludzi, ktérych nie znamy. Im
wigcej informacji na twdj temat trafia do ludzi, ktérych nie znasz i nie wiesz jak moga ci
zaszkodzi¢ tym narazasz si¢ na wigksze ryzyko. Nie musze tego chyba teraz thumaczy¢ w
czasach kiedy tak zwane materialy lustracyjne sa wykorzystywane przeciwko réznym
osobom. Kiedy manipulacja informacjami powoduje, Ze nie ktorzy maja ztamana karierg
zawodowa i sa narazani na zniszczenie catego dorobku ich zycia jesli chodzi o pobudowane
relacje z innymi ludzmi. Ten problem nie dotyczy tylko politykow. W mojej karierze maitem
do czynienia dwukrotnie z sytuacja kiedy moi koledzy musieli si¢ przez wiele miesigcy
thumaczy¢ przed prokuratorem na skutek poméwienia ich przez konkurentow i1 przekupione
przez nich osoby o dziatania niezgodne z prawem. Byla to nieetyczna taktyka walki o bardzo
duze zamowienie w sektorze administracji panstwowe;.

1
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* , Nie zrazaj sobie ludzi, jesli mozesz”
* ,,Oile mozesz unikaj sporow”
» , Jak ognia unikaj sporu z ludzmi majqcymi wladze nad tobq ,,
* ,, Nie wyrzqdzaj nikomu krzywdy jesli to tylko mozliwe”
* 0 ile mozesz tego uniknqc nie mow nikomu rzeczy nieprzyjemnych”
» ,, Nie krytykuj niczyjego narodu, wyznania, zawodu w jego obecnosci”
* ,, BqdzZ uprzejmy”
* ,,0ddawaj chetnie przystugi, ktore cie nic nie kosztujq albo kosztujq niewiele”
* ,, Niech twoja obecnosc¢ i mowa bedzie mita dla partnera’
* ,, Pochlebiaj rozmowcy”
* ,, Niech twoj rozmowca wie, Ze si¢ nim interesujesz”’
* ,,Daj rozmowcy jak najwiecej mowic¢ o nim i jego sprawach”
* , Pracuj systematycznie i wytrwale nad zdobyciem zZyczliwosci ludzi, z ktorymi ci Zy¢
wypada”
Wyzej wymienitem zasady zwiazane zyczliwo$cia. Bycie Zyczliwym jest wazne w pracy
kazdego sprzedawcy. Pomaga bowiem zbudowa¢ dobre relacje z ludzmi a jak zapewne juz
wiesz kiedy przebrnates przez prawie 200 stron mojej ksiazki, ze w pracy sprzedawcy relacje
z ludzmi sa kluczowe. Zachecam cig teraz do pewnej zabawy, ktora przyniesie ci wigcej
pozytku niz wyda ci si¢ na pierwszy rzut oka. Zabawa polega na tym, zebys przewertowat
swoja pamiec a jesli trochg zawodzi to przewertowat kartki tej ksiazki 1 sprawdzit, ktore z
tych zasad byly w trochg innej formie przeze mnie juz wczesniej wymienione. Jesli wykonasz
to ¢wiczenia to zbudujesz sobie fundament do wypracowania dobrych odruchow
sprzedazowych. Posiadanie takich odruchow bardzo pomaga w byciu dobrym KAMem.
,, Postepuj tak, abys byt uwazany za czlowieka, na ktorym mozna polegac”
., Nie ktam i nie wprowadzaj w biqd, o ile mozesz”
* ,, Dotrzymuj obietnic”
Trzy ostatnie zasady zaczerpnigte z ksiazki Bochenskiego, ktore chciatbym tutaj przytoczyé
sa z obszaru solidnosci. Zapewne juz wiesz jak bedzie wygladal mo; dalszy komentarz.
Argumentacja potrzeby uzywania tych zasad bedzie bowiem taka sama jak w przypadku
roztropno$ci, umiarkowania i ostroznosci. Dlatego zaoszczedzg ci powtarzania tego
komentarza.

Podsumowanie

Przygotowujac ofertg handlowa KAM musi pamigtac, ze oferta ta jest szczegdlna forma
komunikacji pomigdzy jego firma a firma klienta. Musi zatem pamigtac, zeby oferta ta byta
zwigzta, miata profesjonalny wyglad i zawierata odpowiedzi na wszystkie pytania i problemy
zgloszone przez klienta.

Dobra oferta handlowa powinna zaczyna¢ si¢ od listu przewodniego, ktéry jest osobistym
przestaniem KAMa do jego partnera po stronie klienta. List ten powinien by¢
spersonalizowany i dawa¢ poczucie osobie do ktorej jest skierowany, ze zar6wno ten list jak i
cata oferta jest specjalnie przygotowana dla niego 1 jego firmy.

Menedzer do spraw kluczowych klientow powinien inwestowaé¢ w budowanie relacji z
ludZmi, ktérzy moga mu by¢ pomocni w biznesie. Poprzez oddawanie przystug takim
ludziom 1 odpowiednie inwestowanie swojego czasu powinien starac si¢ by¢ uczestnikiem
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banku przystug. Pomoze mu to w szybszym docieraniu do réznych informacji i pokonywaniu
barier, ktore moga pojawiac si¢ w procesach sprzedazowych.

Sprzedajac swoje produkty, ustugi nie mozesz zapomina¢ o perspektywie klienta. Wezuwajac
si¢ w oczekiwania osoby, ktora jest dla ciebie kluczowa po stronie klienta mozesz podnies$
poziom relacji biznesowej 1 zosta¢ partnerem biznesowym dla tej osoby. Utatwi ci to w
sposob przewidywalny i bardziej optacalny prowadzenie sprzedazy do jego firmy.

Kazdy z nas posiada ukryte talenty i stabosci. Sztuka swiadomego budowania kariery
zawodowej 1 odnoszenia réznego rodzaju sukcesow w duzej mierze zasadza si¢ na
odnajdywaniu swoich mocnych stron i znajdowaniu sposobu na radzenie sobie ze swoimi
stabo$ciami. Warto jest sprawdzi¢, w ktorych obszarach uczysz si¢ znacznie szybciej niz inni
1 co sprawia ci przyjemnos$¢ i daje satysfakcje. Te obszary powinny by¢ przez ciebie
przeanalizowane 1 wyprobowane. Dzigki tym dziataniom odkryjesz gdzie sa ukryte twoje
talenty. Znajac je powiniene$ w oparciu o nie budowac¢ swoja strategi¢ rozwoju zawodowego.

Cztowiek madry postegpuje tak, zeby dtugo zyt 1 dobrze mu si¢ wiodto. Realizacja tej proste;j
zasady zyciowej wymaga od ciebie roztropnosci, ostroznosci w dobieraniu ludzi ktérym ufasz
1 ktérym przekazujesz informacje o sobie. Postepujac racjonalnie powiniene$ w miarg
mozliwosci, unika¢ sporéw z innymi ludzmi i dba¢ o przychylnosci tych z ktorymi, zy¢ i
wspolpracowac ci wypada.
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