W zyciu sprzedajemy

Co to znaczy umieé sprzedawac? Czy jest to potrzebne? Czy moje zycie moze od
tego zaleze¢? Sprzedawac znaczy dostac to, co sobie zyczymy, w zamian za to co
oddajemy. Ten mechanizm towarzyszy kazdemu od dziecka, kiedy to — w trybie
wymiany barterowej — sprzedawalismy nasze emocje (pfacz, Smiech), by zyskaé
ciepto, mitosc¢ i opieke. Ta umiejetnosc jest narzedziem poprawy jakosci zycia — u
kazdego z nas - kobiety, mezczyzny, bezrobotnego, dyrektora czy zawodowego
sprzedawcy. Mozna ja rozwinaé podczads wspéitfinansowanego z srodkéw EFS
szkolenia Akademia Kompetencji Sprzedazowych, organizowanym przez Dom

Szkolen i Doradztwa.

NASZE UCZESTNICZKI:

Pani Marzena z Katowic w trakcie
kursu podjeta kilka waznych
zyciowych decyzji — przede
wszystkim postanowita uporac sie z
nieudanym zyciem prywinym.
Nowy etap w swoim zyciu
rozpoczeta od zmiany miejsca
zamieszkania i znalezienia dobrze
ptatnej pracy w Warszawie.

Miec odwage

przedawac znaczy mie¢ odwage i chciec
realizowa¢ w praktyce
Paradoksalnie -
powszechna - bywa czesto zapominana i nie
rozwijamy jej w dorostym zyciu. A jest to
jedna z kompetencji,
wptywaja na jego jakosc.
dlatego, ze w rozwoju zawodowym ustawicznie
sprzedajemy

te potrzebe.

ta umiejetnos¢, tak

ktore fundamentalnie
Dzieje sie tak
wilasne

umiejetnosci.  Gdy

umiejetnosci sprzedazowe sg niskie, pojawia

sie frustracja i

wartosci — bo nie dostajemy odpowiedniego

wynagrodzenia w zamian za to co
potrafimy. A sprzedajemy czas,
doswiadczenie, wiedze... Warto zdawac
sobie sprawe, ze wspoiczesne

spoteczenstwo jest tak skonstruowane, ze
jego podstawag sq mechanizmy rynkowe, a
fundamentem - umiejetnosci sprzedazy.
Sztuka odmawiania i radzenia sobie
z odmowami

To jeden z fundamentéw sprzedazy.
Kazdg odmowe, ktéra otrzymamy w zyciu,
potraktujmy jako nauke i wskazéwke co
mozna zmieni¢. Odmawiajgc uczymy sie
dba¢ o siebie, swdj czas i przestrzen,
a nasza wartos¢ i pewnosc¢ siebie wzrasta.
Choc¢by po to warto sie uczy¢ skutecznie
sprzedawac.
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zanizone poczucie wiasnej

NASZE UCZESTNICZKI:

Kolejna silna kobieta, u ktérej wiele sie
zmienito podczas trwania szkolen to Pani
Aldona z Miechowa. Aldona jest
samotng matkqg, wychowujgcg dwodike
dzieci. Rozpoczynata kurs $wiezo po
rozwodzie, w frudnej i niestabilnej styuacji
osobistej. Dodatkowo nie miata pracy.
Juz po pierwszym etapie szkolenia
(modut dotyczyt rozméw handlowych)
poszta na rozmowe kwalifikacyjng, w
ktérej poradzita sobie bardzo dobrze i
dostata stanowisko handlowca z
samochodem stuzbowym i duzym
zakresem samodzielnosci w duzej firmie
ustugowe;.
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NASZE UCZESTNICZKI:

Trzecia przedsiebiorcza kobieta
uczestniczgca w szkoleniu — Asia
z Kielc. Asia jest szalenie aktywng
osobqg - Spiewa w choérze, udziela
sie w spotecznosci lokalnej, jest
radng, a prywatnie matkg i zong.
Przyszta na kurs z ciekawosci, bez
wiekszych oczekiwan. Wiedza,
umiejetnoscii kontakty z innymi

Cele

Nie da sie nic sprzeda¢ bez postawienia
samemu sobie jasnych celéw. Nie miec¢ celéw,
znaczy nie wiedzie¢ do czego sie dazy i czego sie
chce. A tym samym przepuszczaé zycie przez
palce. By postawi¢ sobie realistyczne cele,
trzeba oprze¢ sie na swoich mocnych stronach
i uzna¢ swoje stabosci. Ten proces pomaga
jasniej spojrze¢ na zycie i czekajagce w nim

uczestnikami sktonity jg do zmiany wyzwania.
pracy — zostatg menedzerem w
duzej sieci hotelowe.

Profesjonalisci sprzedazy

To ludzie,

dla  ktérych codzienne

sprzedawanie jest wyzwaniem i przygodq. Nie traktujg tego dziatania jako nuzace,
nudne czy stresujqce - wrecz przeciwnie - kazdy nowy klient to okazja do

twdrczego, innowacyjnego dziatania, z wizjg
satysfakcji i radosci z dobrze wykonanej pracy.
Ruch, inicjatywa, proaktywnos¢ - to cechy tej
postawy.

Uczymy inteligencji spotecznej

Czyli po prostu wiedzy o ludziach. By
dosta¢ to, czego sie chce (czyli dobrze
sprzedaé¢) warto wiedzie¢ jak najwiecej
o drugiej stronie, czyli ludziach, ktorym
sprzedajemy - oraz przede wszystkim o tym
jaki jest mdj osobisty rezonans - czyli jak ja
wptywam na innych ludzi. Trzeba tez nauczyc¢
sie cierpliwosci i dobrych manier. Umiejetnosc
sprzedazy jest takgq samag umiejetnoscig jak
kazda inna, to znaczy, ze nie jest wrodzona,
mozna sie jej nauczy¢, a dzieki Swiadomosci
i praktyce - dojs¢ do mistrzostwa. Wiekszos¢ z

NASZE UCZESTNICZKI:

Dla Kasi, studentki z Andrychowa,
marzeniem byto znalezienie pracy na
stanowisku przedstawiciela
medycznego — byto to zgodne z jej
kierunkeim studiow i
zainteresowaniami. Niestety nie
udawato jej sie to z powodu braku
doswiadczenia. Jak sama mowi
szkolenie pomogto jej wiele sobie
uSwiadomic¢. Dowiedziec sie wiele
o sobie, swoich oczekiwaniach
wzgledem pracy i o podejsciu do
klienta. Obecnie Kasia jest
zatrudniona na stanowisku
mtodszego handlowca w
miedzynarodowej firmie

nas uzywa tej umiejetnosci tylko towarzysko, niektorzy zawodowo - ale kazdy
moze jg rozwija¢ dla zwiekszenia wilasnego dobrobytu. Osoby, dla ktérych jest to

narzedzie pracy, szczegodlnie o to dbaja.
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