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To jest podcast ,Z pasjg o mocnych stronach”, odcinek 90. ,Talenty w praktyce” — jak to jest z tg
sprzedazg. Rozmowa z Bartkiem Popielem.

Nazywam sie Dominik Juszczyk. Dziele sie z Wami tym, jak odkrywaé swoje talenty, budowac¢ mocne
strony i jak z nich produktywnie korzystaé w codziennym zyciu. Bardzo chciatbym, aby wszyscy
Swiadomie uzywali swoich mocnych stron.

Witajcie w kolejnym odcinku z serii ,, Talenty w praktyce”. Dzisiaj porozmawiamy o sprzedazy. Przyznam
sie Wam do tego, ze nagrywam ten odcinek na podstawie wtasnych doswiadczen. Jestem po sprzedazy
dwéch kurséw online. Mam w zwigzku z tym rdine doswiadczenia, obawy i przekonania
i zastanawiatem sig, jak robic to dobrze. Stwierdzitem, ze zapytam o to madrzejszych i na pewno duzo
bardziej doswiadczonych od siebie. Dlatego do podcastu zaprositem Bartka Popiela, z ktdrym kilka razy
wspotpracowatem. Natomiast Wy mozecie go znaé chociazby z mojego podcastu, bo Bartek byt
gosciem w 34. odcinku i opowiadat o talentach w swojej pracy. Znacie go zapewne z jego dziatalnosci
w ramach bloga , Liczy sie wynik”. Bartek to cztowiek petarda, cztowiek, ktéry ma niespozyty energie
i bardzo wysoko talent aktywator. Pojechatem do niego z pytaniem, czym jest sprzedaz, i dowiedziatem
sie, ze nie jest ona talentem, ale umiejetnoscig, i ze rézne osoby z réznymi talentami robig to w rdzny
sposoéb. Nie przedtuzajac, zapraszam Was do rozmowy z Bartkiem.

Czesé, Bartku.
Witam serdecznie, Dominiku.

Dziekuje, ze po raz drugi pojawites sie w moim podcascie. Dzisiaj duzy temat — sprzedaz. Jestem
sSwiezo po sprzedaizy mojego kursu i sam na sobie doswiadczytem, jak trudny jest to temat.
Zauwazytem, ze dla wielu oséb, z ktérymi o tym rozmawiatem, jest to spore wyzwanie. Stwierdzitem
wiec, ze musze porozmawiac z kims, kogo znam i kto jest specjalistg od sprzedazy. Przyszedtes mi do
gtowy Ty, dlatego Cie zaprositem. Bartku, moze na poczatek przedstaw sie tym, ktérzy Cie jeszcze nie
znajq, powiedz pare stéw o tym, kim jestes.

Nazywam sie Bartek Popiel i gtdwng osig i rdzeniem mojej dziatalnosci jest blog ,Liczy sie wynik”. Jest
on skierowany do przedsiebiorcow i dotyczy marketingu, produktywnosci, poniekad tez sprzedazy.
Ostatnio pojawito sie duzo materiatdw na temat procedur uktadania firmy, tak aby wszystko dziatato
jak naoliwiona maszyna. Ponadto jestem autorem ksigzek ,Liczy sie efekt” oraz ,Zrobie to dzisiaj”. Sg
poswiecone produktywnosci, temu, jak przesta¢ odwlekac. Jestem réwniez autorem réznych kursow
internetowych na temat przedsiebiorczosci i rozwoju osobistego. Przez ostatnie poéttora roku sporo
dziatatem w ustugach. Kto$ zauwazyt, ze robie fajne kampanie, i wynajat mnie do tego. Sporo
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pracowalismy z Kamilg Rowinskg (Rowinska Business Coaching) i zrobiliSmy dla niej kilka naprawde
fajnych kampanii, ktére miaty mocne uderzenie w internecie.

Jakie s3 Twoje talenty?

Moje top 5 to learner, bo caty czas duzo sie ucze. Nastepnie significance, czyli powazanie. Aktywator,
gdyz aktywujemy innych do dziatania. Kolejnym moim talentem jest maximizer, czyli dokrecanie
Srubek.

Bartku, czesto méwimy, ze sprzedaz kojarzy nam sie z pdjsciem do sklepu i tym, ze kto$ nam co$
sprzedaje albo dzwoni do nas z jakas oferty. Ale wydaje sie, ze sprzedaz ma jednak szersze znaczenie
niz to tradycyjne, z ktérym sie na co dzien stykamy.

Zanim odpowiem na Twoje pytanie, to chciatbym powiedzieé, ze bardzo sie zdziwitem, gdy zadzwonites
do mnie i powiedziates, ze chciatbys nakreci¢ podcast o sprzedazy i widziatbys w nim mnie. Ja nie
jestem jakim$ rasowym sprzedawcg. Dzwonienie po ludziach w celu sprzedawania im czegos to nie
moja bajka, ale zorganizowatem swaj biznes w ten sposdb, abym te sprzedaz wykonywat tak, jak ja to
czuje, lubie i tez pod swoje talenty. My sprzedajemy nie tylko w takim wezszym znaczeniu, ze dzwonimy
do klientéw lub robimy wystgpienia, ale takze w tym szerszym. To, co robimy, wigze sie z tym, ze jak
idziesz na rozmowe kwalifikacyjng, to tez sprzedajesz, bo musisz sie dobrze zaprezentowad, pokazac.
Moze byc tez tak, ze chcesz mie¢ w firmie programiste — a programisci majg swoje stawki za prace —
i musisz mu sprzedac wizje, aby on chetnie z Tobg pracowat, a nie jestes w stanie zaptaci¢ mu tyle, ile
on chce, wiec powinienes zachecié¢ go innymi rzeczami, a nie tylko pensjg. Wiec to tez jest sprzedaz,
podobnie jak przekonanie dziecka do posprzatania pokoju. Musisz to jako$ uargumentowad.
Sprzedajesz idee, wizje, ze fajnie jest mieé czysty pokdj, a nie batagan, ze w domu jestesmy druzyng
i kazdy dba o swdj kat, o utrzymanie miejsca, w ktérym zyje, w okreslonych warunkach czystosci. To
moze by¢ przekonanie zespotu do jakiego$ pomystu albo zaniechania jakich$ dziatan. To jest sprzedaz
jakiejs wizji. Jesli chcesz przekonac zone do tego, zeby pojecha¢ w gory, a nie nad morze, to musisz
sprzedacd jej wizje tego, ze gory sa fajniejsze niz morze.

Panuje taki mit, ze sprzedaz to wciskanie komus czegos na site. Gdy ja mysle o swoich trudnosciach
ze sprzedaig czegokolwiek, to mojg pierwszg obawg jest to, ze nie chce by¢ postrzegany jako
namolny gos¢. Nie chce przesadzic z iloscig komunikatéw sprzedazowych ani wyskakiwac z lodéwki,
aby ludzie nie mieli mnie dosc¢. Dlaczego sprzedaz nam sie z tym kojarzy?

To moze by¢ poktosiem zmiany ustrojowej w naszym kraju. Kiedy$ prywaciarz kojarzyt sie z panem,
ktory pracowat w komisie samochodowym, Niemiec ptakat, jak sprzedawat [auto]. Stgd mamy
przekonanie, ze sprzedawca to co$ ztego. Natomiast w Stanach jest zupetnie inaczej. Tam kazdy wie,
ze sprzedaz to podstawowa umiejetnosé, jakg powinien mieé¢ w zyciu, bo jak otworzysz jakgkolwiek
gazete z ogloszeniami, to jesli masz kompetencje sprzedazowe, to jestes swietg krowa na rynku pracy,
bo kazdy poszukuje dobrych handlowcéw. Jak kto$ jest dobrym sprzedawcy, to nigdy nie zginie.
Sprzeda nawet piasek na pustyni. Mowi sie, ze dobry sprzedawca potrafi wcisng¢ Eskimosom lodéwke.
Okazuje sie, ze to jest prawda, poniewaz Eskimosi naprawde kupujg lodéwki, z racji tego, ze w loddwce
jest mniejsza temperatura niz ta panujgca na zewnatrz. Jesli chcg mie¢ mieso do spozycia,
niezamrozone, to muszg je trzymac w lodéwkach.
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Ale ja sie tego boje. Nie chce by¢ postrzegany jako gos¢, ktory potrafi sprzedac piasek na pustyni, bo
po pewnym czasie ta osoba, ktora go ode mnie kupi, pomysli, ze jg oszukatem.

Ale dlaczego? Skoro sprzedajesz dobre rzeczy, to absolutnie nie musisz sie niczego obawiac. To jest
obawa, ktérag mamy w gtowach. Ja miatem doktadnie te same obawy. Gdy robilismy kampanie dla
siebie czy dla Kamili, sprzedajgc produkty, to miatem takie poczucie, ze caty czas naparzamy, robigc
reklamy, mailingi itp., a potem dostawatem od ludzi wiadomosci: ,, To wy juz zakonczyliscie te sprzedaz?
Nie widziatem, gdzie$ mi te komunikaty umknety”. A ja siedze i zastanawiam sie, jak to mozliwe, skoro
z mojej perspektywy to wyglagdato inaczej. Trzeba wzig¢é pod uwage to, ze dzisiaj media
spotecznos$ciowe przycinajg te zasiegi. Ludzie czasami otworzg Twojego maila i zaraz go skasujg, bo s3
zajeci i zapracowani, czyli zle trafites z wysytkg mailingu. Wysytasz go w poniedziatek o 10, a ta osoba
ma zawalong skrzynke. A gdy wysytasz we wtorek o 17, to okazuje sie, ze to dobry moment i ona tego
maila czyta, podczas gdy Ty robisz to juz ktérys raz z rzedu i myslisz, ze sie narzucasz, a to tak nie dziata.

Jak sobie poradzites z tym, aby obejsé takie postrzeganie siebie jako kogos, kto komus co$ narzuca?

Na pewno wysytam tych komunikatow wiecej, gdy robimy nasze kampanie. Mysle, ze jest to dobrze
wywazone pomiedzy kontentem, ktéry dajemy — ktéry nie ma zadnego call to action sprzedazowego —
a tym, w ktérym stwierdzamy, ze czas zebrac juz jakies plony, i wtedy organizujemy sprzedaz kursu. To,
co Ty robisz i robie ja, to dawanie bardzo duzo wartosci. To powoduje, ze przyciggamy ludzi. Dostaje
wiele présb o konsultacje i o zorganizowanie komus strategii, ale my nie mamy na to czasu i nie robimy
tego. To powoduje, ze ludzie sami chcg od nas kupowac. Tych mitdw na temat sprzedazy jest wiecej,
np. sprzedawcy trzeba sie urodzi¢ — nie, to umiejetnos¢ jak kazda inna.

Problemy ze sprzedaig sq wynikiem jakich$ przekonan. Pamietam, gdy moja babcia powtarzata:
»Siedz cicho w kacie, a znajda cie”. Miato mnie to nauczy¢ skromnosci i pokory.

Jak bedziesz dobry, to klienci sami przyjdg — to nieprawda. Powiedz muzykowi, ktéry gra na ulicy
i Spiewa lepiej niz niejedna popularna gwiazda, ze jak bedzie dobry, to sami go znajda. Nie znajda. Bo
ci, ktorzy potrafig sie rozpychac¢ tokciami, odwiedzajg wytwdrnie, grajag koncerty, biorg udziat
w programach telewizyjnych typu ,Mam talent” i albo wyptyng, albo nie. Kiedy$ ustyszatem takie
zdanie: ,Jak jestes w biznesie, to musisz by¢ na boisku”. Im wiecej oddasz strzatéw na bramke, tym
wieksza jest szansa, ze strzelisz gola. A jak bedziesz siedziat na tawce rezerwowych, to nie ma Cie na
boisku i nie ma mowy o jakimkolwiek strzelaniu goli.

Jest cos$ takiego jak klatwa wiedzy. Polega ona na tym, ze nie pamietamy, jak to byto czegos nie
wiedziec. Z tym wigze sie tez klagtwa widocznosci tego, co robimy. Gdy cos publikujemy, to my to
widzimy, ale zapominamy, ze nie wszyscy to widza. Ostatnio czytatem taki fajny cytat przypisywany
Churchillowi. Powiedziat on, ze gdy mamy 20 lat, to bardzo przejmujemy sie tym, co inni o nas myslg,
a gdy mamy 40, to przestajemy sie tym przejmowaé, a gdy mamy 60, to uswiadamiamy sobie, ze nikt
nigdy o nas nie myslat. Wiec gdybys pomyslat o tym wczesniej, to nie batbys sie dawac innym tego,
co dobre, co polepszy ich zycie. Jedli uwierzymy, ze to, co dajemy, jest dobre, to fatwiej to
sprzedawac.

Oczywiscie ze tak. Mozna to porédwnac do relacji sgsiedzkich. Wyobraz sobie, ze codziennie kto$ do
Ciebie przychodzi i pozycza dyche. Pozyczasz mu raz, drugi, trzeci. Za czwartym razem juz masz tego
dos¢ i np. udajesz, ze Cie nie ma, a to dlatego, ze ktos ciggle chce od Ciebie cos brac. Jesli ta osoba
dawataby Ci co$ w zamian, np. poczestowata ciastem lub w czym$ pomogta, i potem chciata, abys
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pozyczyt jej dyche, to zupetnie inaczej bys spojrzat na te sytuacje. Dlatego te proporcje miedzy braniem
a dawaniem muszg by¢ zdrowe.

A jakie to sg proporcje?

Akurat jesli chodzi o bloga, to jest taka stynna zasada trzy razy daj, raz popros. W moim przypadku
moze by¢ nawet dziesie¢ do jednego. Gdy leciata cata seria dotyczgca procedur, to informowatem, ze
powoli zbliza sie kampania kursu , Liczy sie strategia”. Jezeli ktos$ byt zainteresowany, to mégt zapisaé
sie na liste oczekujgcych. Byto to wiec takie call to action, gdy juz tych ludzi przygotowujemy, ale jeszcze
nie prosimy ich o pienigdze.

To podejscie jest podobne do tego z ksigzki ,Dawaj i bierz” Adama Granta. On wyréznia tam trzy
typy osob: dawcow, biorcow oraz kogos takiego, kto daje tylko wtedy, gdy co$ otrzyma. Grant
twierdzi, ze optaca sie by¢ dawcg dtugofalowo, bo to wraca. Ale ja mam problem z proszeniem
o zakup kursu, bo jest pewien okres w roku, w ktérym powinienem nawotywac ludzi do jego zakupu.
Ostatnio w podcascie Pani Swojego Czasu Ola Budzynska poradzita, aby przyzwyczai¢ naszych
odbiorcow do tego, ze sprzedajemy. Piszemy newsletter i dajemy w nim wartosc. Na koricu, zamiast:
»Kup ten produkt”, piszemy: ,OdwiedZ mojego bloga”, ,Zasubskrybuj powiadomienia na
Instagramie”. Przy okazji przyzwyczajamy innych do tego, ze cos sprzedajemy, np. nasz wizerunek,
nasze opowiesci, dostep do social mediow. Mnie to wiasnie odblokowuje, bo ja przyzwyczajam sie
maéwic innym o tym, Ze robie jeszcze cos innego niz tylko consulting.

Ja podchodze do tego tak, ze jesli ktos uwaza, ze wysytasz tego za duzo albo ze to jest za bardzo
sprzedazowe, to chce miec na liscie sprzedazowej i wokét siebie takich ludzi, ktérzy rozumieja, ze ja
mam rodzine, ze my z zong prowadzimy biznes, a nie dziatalno$¢ charytatywng. Moze kiedys
otworzymy fundacje, bo i tak sporo pieniedzy przeznaczamy na cele charytatywne. Ale w tej chwili
dziatalno$¢ blogowa to biznes. Natomiast ja nie lubie takiej ostrej sprzedazy, ale znalaztem swodj styl,
wiasnie poprzez to, ze prowadze blog, nagrywam wideo, robie webinary, ktore sg takg forma sprzedazy
jeden do wielu. Nieskromnie powiem, ze jestem catkiem niezty w pisaniu ofert, czyli w copywritingu.
Ale gdybym miat ztapac¢ za stuchawke i dzwonié¢ do ludzi z jaka$ oferta, to bytaby dla mnie masakra.
Musiatem wiec te rzeczy inaczej poukfadac.

Duzo inwestuje w nauke marketingu, poniewaz jego rolg jest wspomaganie sprzedazy. Dobrg
wskazéwka jest to, ze jak ktos$ zapisuje sie na mdj newsletter na blogu, to podaje swojego maila, klika
,Zapisz sie” i zazwyczaj pojawia sie kolejna strona, gdzie jest napisane: ,Dziekuje Ci za zapis na mdj
newsletter. Teraz wejdZ na swojg skrzynke i potwierdz zapis”. A ja to robie inaczej: gdy ktos podaje
swojego maila, to ja mu od razu daje oferte. Tam jest od razu komunikat: , Czes¢, dziekuje Ci za zapis
na moj newsletter. E-book ,Przestan jecze¢ i wez sie wreszcie do roboty” juz poleciat na Twojg
skrzynke, ale zatrzymaj sie jeszcze na moment, bo mam dla Ciebie bardzo fajng oferte. Te oferte widzisz
tylko raz...” — tam jest ustawiony taki zegar, ktéry odmierza 45 minut — ,Dostaniesz j3 w bardzo
atrakcyjnej cenie, ale widzisz jg tylko raz. Gdy zegar dojdzie do zera, to juz jej wiecej nie zobaczysz”.
Nawet gdy ktos sobie odswiezy te strone albo wklei link do innej przegladarki, to ona zniknie. W ten
sposob zyskujesz zaufanie tego cztowieka do siebie. W momencie gdy on podaje Ci swojego maila, to
jego zaufanie do Ciebie jest szczytowe. Gdyby tego zaufania nie byto, toby nie podat maila, ktdry jest
jego bardzo prywatng sprawa. Ja bardzo zwracam uwage na to, gdzie daje swojego maila, zastanawiam
sie, czy od danej osoby chce dostawac newslettery, czy nie. Gdy kto$ jednak nie poda maila i przepadnie
mu ta propozycja, to wiem, ze ci ludzie przynajmniej dowiedzieli sie, ze prowadzisz biznes, ze masz
produkty na sprzedaz, i nastepnym razem to dla nich nie bedzie taki szok, gdy zobaczg Twojq oferte.
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Jakis$ czas temu byto tak, ze gdy ktos prowadzit bloga albo kanat na YouTubie i nagle wyszedt z jakas
ofertg albo wspodtpracowat z marka, to jego spotecznos¢ uznawata, ze sie sprzedat. U mnie tego nie ma,
bo od poczatku uswiadamiam ludzi, ze daje im wiele rzeczy za darmo, ale od czasu do czasu moge
poprosi¢ dang osobe o to, aby otworzyta swdj portfel. Raz na dwa lata odfiltrowywatem ludzi, ktorzy
skorzystali z tej jednorazowej oferty. Wysytatem im takiego maila np. na swoje urodziny: , Hej, dzisiaj
sg moje urodziny. Zdaje sobie z tego sprawe, ze gdy zapisywates sie na mdj newsletter, to pokazywatem
Ci jednorazowg oferte. Oczywiscie mam swiadomos¢ tego, ze mogtes z tego nie skorzysta¢, moze za
mato sie znaliSmy i nie miate$ do mnie zaufania. Ale teraz jest taka okazja, ze dzisiaj do 23.59 mozesz
z tej oferty skorzysta¢ ponownie”. Zegar odlicza czas. Wtedy jest juz szat, bo ci ludzie juz zdazyli Cie
poznac. To pozwala mi tez kasowac koszty reklamy. Powiedzmy, ze sprzedaz to 10 sztuk po 99 z, wiec
to daje 990 zt. tadujesz to z powrotem w promocje tego artykutu. To powoduje, ze naptywa do Ciebie
jeszcze wiecej ludzi i jeszcze wiecej zapisuje sie na newsletter. | znowu ktos z nich kupi. To troche takie
perpetuum mobile, ale tak dziatamy — czasami w takim ciggu na liste mailingowa potrafi sie zapisaé
nawet 100 osdb.

Stycha¢ tu maksymaliste. Bardzo czesto w Twojej wypowiedzi pojawiato sie stowo ,zaufanie” — ze
jesli odbiorca ufa, to otworzy portfel, jesli nie, to moze za jakis czas co$ obejrzy. Zaufanie i relacja s3
kluczowe w dobrej sprzedazy.

Ja to nawet poréwnuje do relacji damsko-meskich, bo taka zwykta sprzedaz na zimno, gdzie kto$ do
Ciebie dzwoni i préobuje Ci cos sprzedac, przypomina sytuacje, w ktérej podchodzisz na ulicy do losowo
wybranej kobiety i méwisz: ,Podobasz mi sie, wyjdz za mnie”. To tak nie dziata. W zyciu dziafa to tak,
Ze najpierw jest poznanie, potem polubienie, zaufanie i dopiero na koncu $lub, a w biznesie: poznaj
mnie, polub, zaufaj mi, kup ode mnie.

Masz talent powazanie i powiedziates, ze jeste$ dobry w sprzedazy jeden do wielu. Ja Ciebie wtasnie
tak odbieram. Kiedys wystgpites w podcascie Michata Szafranskiego, opowiadates o catej kampanii
i o wynikach. Sprzedaz ze sceny nie jest dla mnie, ale ja nie mam powazania. Jedyny mdj talent
z domeny wptywu to aktywator. Natomiast ja bardzo polegam na relacjach. Sg ludzie, ktérzy bardziej
sprzedaja wartosci i tym przekonujg do siebie innych, np. zaufanie i relacje. Mysle, ze to, jakie mamy
talenty, czyli sposoby dziatania, myslenia, reagowania, moze wptyna¢ na to, jaki rodzaj sprzedazy
bedzie dla nas najbardziej naturalny. Ja nie mam talentu czar, wiec nie wyjde na ulice i nie bede
obcym ludziom sprzedawat, a sg ludzie, ktérzy beda to robi¢.

Moja zona ma talent czar i przed $lubem zatrudnita sie jako przedstawiciel handlowy w firmie Wedel.
Woczesdniej pracowata w T-Mobile, gdzie przeszta przeszkolenie sprzedazowe. Pracowata w punkcie
sprzedazy, wiec ludzie przychodzili do niej, bo byli zainteresowani ofertg, ktérg zobaczyli np.
w telewizji. Wtedy jest tatwiej. Pracujgc dla Wedla, musiata wzigé katalog i pojechac do jakiegos sklepu,
zaproponowac produkty. A ze wszyscy uznawali jg za fajng dziewczyne, ona z nimi pogadata, to miata
zamodwienia. Pamietam, jak po roku Ola przyszta i powiedziata, ze musi jechaé¢ na konferencje, bo
dostata jakas$ nagrode. Po roku tej pracy miata lepsze wyniki sprzedazowe niz ci, ktérzy pracowali tam
od 15 lat.

W moim zyciu byt taki okres, w ktorym sprzedawatem bardzo relacyjnie. Blog byt jeszcze w powijakach.
Wtedy jeszcze bytem przed zrobieniem testu talentowego. Swojg przygode w biznesie zaczynatem
w ogdle od szybkiego czytania i szybkiej nauki. Zaczeto sie to od tego, ze kiedys tanczytem breakdance
i chciatem mie¢ jedno i drugie — mieé dobre oceny i chodzi¢ na treningi. Poszedtem wiec do biblioteki
i znalaztem jakie$ mnemotechniki, ksigzki dotyczace uczenia sie itp. Potem poszedtem na kurs,
a nastepnie na studia juz z tg wiedzg. MieliSmy wyjechaé na weekendowy wyjazd i znajomy, ktéry tez
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studiowat, miat jecha¢ z nami, nagle powiedziat, ze nie jedzie, bo ma za duzo nauki. Pokazat mi notatki,
a ja mu powiedziatem, jak ma sie tego nauczyé. Rozrysowatem mu mape mysli i powiedziatem, zeby
powtarzat z pamieci. On zaczat wymieniac te punkty i nagle stwierdzit: ,Bartek, czemu ty tego nie robisz
za pienigdze?”.

Po powrocie do domu, poszukatem firmy, ktdra buduje sie¢ franczyzowg, i nawigzatem wspétprace ze
szkotg Tubaj. Otworzytem swdj oddziat w Mystowicach. Trzeba byto to jako$ sprzedawad. Zrobitem
strone szybkanauka.edu.pl i wypozycjonowatem jg. Zamieszczatem na niej rézne tresci, artykuty, ale
chciatem, aby to ludzie do mnie dzwonili. Zebratem sobie kilka grup i zupetnie przypadkowo trafitem
na rynek szkolen indywidualnych. Zadzwonili do mnie rodzice pewnego ucznia i zaproponowali, abym
to ja przyjezdzat do nich. Zgodzitem sie. Te zajecia indywidualne byly rzeczywiscie super. Byta to
wymiana pieniedzy za czas. Okazato sie, ze ludzie, z ktédrymi w ten sposdb pracowatem, mieli
rewelacyjne efekty. Datem taka oferte indywidualng na strone. Zadzwonita pani architekt, ze jest
zainteresowana takimi zajeciami dla swojego syna. Mimo ze czytatem i uczytem sie o sprzedazy, to gdy
jechatem na spotkanie, zapominatem wszystkiego, czego sie o tej sprzedaiy nauczytem, ale
sprzedawatem entuzjazmem. Zawsze, gdy ktos dzwonit, to proponowatem, ze przyjade na pierwsze,
takie niezobowigzujace spotkanie, by poznac sie z dang osobg, np. tym dzieckiem. Chodzito o to, by
sprawdzié, czy ta osoba mnie zaakceptuje, bo jak nie, to ta praca przez siedem tygodni bedzie mordegg
dla nas obu. Na tym pierwszym spotkaniu powiedziatem dziecku, aby przyniosto ksigzke z jakiegos
przedmiotu. Wypisatem mu jakie$ punkty i zapytatem, ile zajmuje mu nauka danego rozdziatu. Chtopak
odpowiedziat, ze ok. dwdch godzin. Pokazatem mu wiec, jak to zrobié szybciej w oparciu o techniki
pamieciowe. Zaprezentowatem je i zrobitem na nim piorunujgce wrazenie. Zapytatem, czy chciatby sie
tak uczy¢. On odpart, ze tak — wiec po sprzedazy.

Okazato sie, ze wiele oséb polecato mnie innym rodzicom, méwigc, ze ich dzieci zrobity postepy.
Dzieciaki chwality sie tym w szkole. Wida¢ byto po nich efekty, np. szybciej czytaty i wiecej wiedziaty.
Matki zdzwaniaty sie, bo tez chciaty, aby ich dzieci tak sie uczyty. Z kolei ja chciatem, aby tych polecen
byto wiecej. Po przeczytaniu ksigzki ,,Never cold call again” wytapatem sobie kilka rzeczy méwiacych o
tym, co mozna zrobi¢, aby ludzie zaczeli Cie polecaé. Jedng ze wskazéwek byto to, aby da¢ im jakis
powadd, zeby o Tobie gadali, co im troche rozbije dzien, wyrwie z rytmu. Robitem wiec tak, ze gdy byty
12. czy 13. zajecia, to jechatem z matym tortem z napisem , Kurs szybkiego czytania” i méwitem, ze na
koniec zaje¢ bedziemy swietowad. To robito wrazenie. Dawatem takze torebeczke, w ktérej byty dwie
moje ksigzki z dedykacjami. Jedna byta dla kursanta, druga na prezent. Ludzie, ktérzy dostawali te
ksigzke, pdzniej zawsze dzwonili do mnie. Robitem cos$ jeszcze. Dawatem ludziom certyfikat w szklanej
antyramie, aby mogli powiesi¢ go na Scianie, i oni to sobie wieszali. Tam byta pieczatka z informacjami
pieczatke z moim imieniem, nazwiskiem i numerem telefonu. Ten tort, ksigzki i dyplom robity taka
robote, ze kalendarz miatem wypchany po brzegi. Pracowatem od rana do wieczora. Stawki co chwile
podwyzszatem. W latach 2009-2012 ani ztotdwki nie wydatem na reklame. Wszystko szto
z rekomendacji. Do tej pory ludzie do mnie dzwonig i pytajg, czy robie jeszcze te kursy szybkiego
czytania.

Jak dobrze wyceniac swaj produkt czy ustuge, tak aby nie by¢ postrzeganym jako osoba chciwa?

Gdy okazato sie, ze za pierwsze zajecia wzigtem za mato i musiatem do tego biznesu dotozy¢, to
zorientowatem sie, ze punktem wyijscia jest to, ze stawka minimalna musi by¢ taka, abys nie doktadat
do interesu. To prosta matematyka. Na poczgtku mozesz to przeliczy¢ tak: gdybym miat trzech klientéw
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tygodniowo i pracowat z nimi tyle i tyle, to po odliczeniu kosztéw — ZUS, VAT, podatek dochodowy,
koszty zycia —moja stawka jest taka i taka. Musisz tez wyrobic¢ sobie reputacje.

Zrezygnowatem z tych szkolend, poniewaz sie zajechatem. Nie pomyslatem jeszcze wtedy
o delegowaniu. Pracowatem od rana do nocy. Zarabiatem dobrze, ale co z tego, skoro nie chce Ci sie
tego wydawaé. W koricu miatem wszystkiego dos¢. Czutem zniechecenie, gdy miatem znowu gdzies$
jechad.

Jesli chodzi o stawki, to mozna sprawdzi¢, jaka jest stawka rynkowa za tego typu ustugi. Inaczej to
wyglada w przypadku klienta indywidualnego, bo ci ludzie ptacili za pewnego rodzaju wygode — nie
muszg dziecka nigdzie wiezé, sta¢ w korku, siedzie¢ i czeka¢ na nie — i cenili sobie swdj czas. Ja
przyjezdzatem o 16, wychodzitem o 17.30, a oni mogli sie zaja¢ w tym czasie swojq praca.

Stawki podnositem powolutku. Windowanie cen dla samego windowania moralnie mi sie gryzto. Nie
potrafitem jeszcze wtedy o tym méwic. Gdy ktos pytat, ile to bedzie kosztowato, to nigdy nie potrafitem
tego powiedzie¢. Zawsze mowitem, ze przelicze sobie wszystkie koszty i wtedy to przesle. tatwiej mi
byto wysta¢ maila, niz zakomunikowac to wprost.

Oprdcz tego, aby stawke za prace wylicza¢ na podstawie kosztow, to ja dodatbym tu jeszcze jedna
zmienng - ile czasu chcesz na to pracowaé. Bo na 5 tys. zt mozna pracowac zaréwno 40 godzin
tygodniowo, jak i osiem. Potem $wiadomie uksztattowac to, co chce sie sprzedawaé, zeby to dato
pozadany dochéd w danym czasie. Dla mnie to byto bardzo ciekawe ¢wiczenie, bo pozwolito mi
stwierdzié, z czego musze zrezygnowad, bo nie jestem w stanie w tym czasie zarobié tyle i tyle
pieniedzy. Po drugie, testowatem cene. Oczywiscie do jakiego$ moralnego progu, aby nie przesadzaé.

Granic nie ma.

Te granice s3 w naszych gtowach. Kris Decker za godzine konsultacji bierze 3 tys. funtéw, wiec nie
ma tych gérnych granic.

Bodajze Lech Watesa bierze 35 tys. zt za godzinne wystgpienie. Arnold Schwarzenegger — 250 tys. dol.
za swoje wystgpienie. Donald Trump — milion. Tony Robbins — p6t miliona.

Gdy mysle o tym, jak mozna braé tyle za godzine, podczas gdy zwykta osoba bierze kilkadziesiat
ztotych, to przypominam sobie taka fajng anegdotke z zycia Pabla Picassa. Pod koniec jego zycia
pewna kobieta zapytata go, czy mdégtby narysowac jg na serwetce. On postawit kilka kresek w swoim
stylu, a ona zapytata, ile ma za to zaptaci¢. Odpowiedziat, ze 40 tys. funtéw. Ona sie oburzyta,
stwierdzita: ,Jak to? Spedzit pan dwie minuty, rysujac te rzeczy”. A on na to: ,Ja cale zycie sie
przygotowywatem, aby narysowac ten jeden rysunek”. Wiec podobnie jest u nas. To nie jest tylko
60 minut, ale cata energia, ktorg w te 60 minut wtozyliSmy, aby da¢ komus wartos¢.

Marek Jankowski nagrat bardzo fajny podcast o cenach z Monikg Serek. Monika jest fotografem
dzieciecym. Na ten moment jest bodajze najdrozsza w Polsce, ale zdjecia robi cudowne. Miatem okazje
poznac jg osobiscie. Ona w podcascie ,,Mata Wielka Firma” opisata caty proces, jak te ceny podnosita.
Miatfa jakis pakiet zdjec¢ i pdzniej tych zdje¢ za te cene dawata coraz mniej. A ten pakiet, ktéry byt
wczesniej standardowy, sprzedawata zamiast za 500 zt, to za 750 zt. | tak progresywnie sobie to
podnosita, podczas gdy jej marka osobista rosta, bo ona byta tez nagradzana w réznych prestizowych
konkursach miedzynarodowych.
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Byt tu jeszcze jeden efekt. Gdy ona miata mniej projektéw, to miata wiecej czasu dla siebie, wiec jej
jakosc i poziom kreatywnosci wzrastaty, bo miata wiecej przestrzeni do tego, by w tym czasie skupic
sie bardziej na danym projekcie.

Dlatego wole zrobi¢ cztery, pie¢ duzych kampanii i da¢ z siebie wszystko. W chwili obecnej
przygotowujemy sie do kampanii ,Liczy sie strategia”. Teraz jest taki czas, w ktdrym madj maximizer,
aktywator i wizjoner mogg sie odpali¢ na maksa, bo wymyslamy, jak cata strategia ma przebiegac, co
ma by¢ w tym wideo. Nie chce tego robié po tebkach. Chce by¢ dumny z tych nagran — tu odpala sie
powazanie.

Kazdy sprzedaje tym, co ma, czyli swoimi umiejetnosciami. To, ze przekonywates swoim przyktadem,
Ze moina, tez jest przyktadem wykorzystania powazania. Patrzcie, ja to zrobitem, Wy tez mozecie,
wiec dzieki mnie zadzieje sie co$ dobrego, dziecko zacznie sie lepiej uczy¢ i bedzie wiecej czasu,
rodzice beda mieli spokojniejsze relacje z dzie¢mi.

Jesli spojrzates na to w kontekscie transakcji jednorazowej, ze ja mam kurs szybkiego czytania, Ty mnie
chcesz wynaja¢, wiec ptfacisz tyle i tyle, to cena wydaje sie wysoka. Ale gdy sobie przeliczysz, ze kto$
tatwo przejdzie przez liceum, pdjdzie na studia, na ktére bardzo ciezko sie dosta¢, psychologie albo
prawo, nie bedzie siegac¢ po substancje wspomagajace, w swojej karierze zawodowej bedzie w razie
czego bez trudu sie przekwalifikowywaé, to mozesz zmienic¢ zdanie. Ktos kiedys pomyslat, ze bedzie
jezdzit TIR-em do konca zycia, a okazuje sie, ze juz w Szwecji zaczety jezdzi¢ autonomiczne ciezaréwki.
Kierowcy mogg straci¢ robote — to juz jest kwestia ,kiedy”, a nie ,,czy”. Kto$ stwierdzit, ze zostanie
chirurgiem — a to bardzo dobrze optacany zawéd — a moze zostac tatwo zastgpiony robotem, ktéry
zrobi operacje duzo precyzyjnie;j.

Cal Newport stwierdzit, ze sg dwie umiejetnosci przysztosci, ktére zapewnig nam miejsce na rynku
pracy. Pierwsza jest zwigzana z tym, czego uczytes$ ludzi — to umiejetnos¢ szybkiego skupiania sie,
koncentracji, pracy gtebokiej. Drugg umiejetnoscia jest zdolnos¢ do szybkiego uczenia sie, bo kazdy
z nas w ciaggu swojej kariery zawodowej bedzie musiat kilka razy sie przekwalifikowa¢, bo zawody,
ktore bedziemy wykonywali za piec lat, jeszcze nie powstaty.

15 lat temu nikt nie myslat o czyms$ takim jak Social Media Ninja czy Facebook Ads Manager. Nie byto
nawet Facebooka.

Woczoraj mdj znajomy powiedzial, ze jak on sie urodzit, to jego zawadd jeszcze nie istniat. Wiec nawet
gdyby planowat, co chce robi¢ w przysztosci, to nie miatby szans tego wymysli¢ — bo Scrum Masterow
kiedys$ nie byto.

W zestawie talentow Twojej zony oprocz talentu woo sg dwa inne, ktére bardzo pomagaja
w sprzedazy — dyscyplina i bezstronnos$¢. Nie tylko mamy czar, czyli tatwos$¢ otwierania sie na innych
ludzi, ale umiemy konsekwentnie stwarzac okazje, aby z tymi ludZzmi porozmawiac i po tej rozmowie
przeprowadzi¢ jakas procedure — zapisa¢ dane, wysta¢ oferte, sprawdzi¢ po trzech dniach
odpowiedazi.

Moje talenty bardziej pomogty mi ustawié te wszystkie dziatania marketingowe i strategiczne, aby ta
sprzedaz sie zadziafa.

Ale w wyniku tego jest sprzedaz. Dzieki temu mozesz mniej sprzedawac¢, bo zrobites$ cos, co pomaga
Ci sprzedawac wczesniej. Instytut Gallupa moéwi, ze talent plus wiedza, plus umiejetnosci, plus
praktyka daje mocne strony. Dla kazdego talentu mozemy budowaé te mocne strony. Jakie
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umiejetnosci przy sprzedazy s3 przydatne? Czy sg jakie$ metaumiejetnosci niezalezne od talentéw,
czy raczej kazdy dla swojego talentu bedzie szukat jakichs umiejetnosci?

Na pewno jest umiejetnos¢ wystepodw publicznych. Warto sie tego nauczy¢ bez wzgledu na wszystko,
bo zawsze gdzie$ wystepujemy, czy to w rozmowie z klientami, czy przed czteroosobowym zespotem.
Umiejetnosci komunikacyjne przydajg sie nawet w rozmowie jeden na jeden. Twércy Basecamp
podkreslali, ze bardzo wazna jest umiejetno$é pisania, praca nad swoim warsztatem copywriterskim.
Zeby umie¢ przekaza¢ dobre intencje, trafi¢ do réznych typéw osobowosci.

Jak sie tego nauczyc¢?

Méj kolega stwierdzit, ze fajnie pisze maile i artykuty, a on tego nie potrafi. A ja zapytatem sie go, jak
czesto trenuje. Wiec jesli tego nie robi, to jak ma umieé? Ja potrafie pisaé maile i oferty, ale dlatego, ze
od 10 lat pisze, rozwijam ten warsztat, czytam o copywritingu, obserwuje to, jak tworzone sg oferty,
rozpoznaje pewne wzorce w dobrych tekstach i wdrazam je do swojego warsztatu. Jesli wiec chcesz sie
tego nauczyé, to zréb sobie wyzwanie, ze przez najblizsze 50 dni codziennie bedziesz pisat co najmniej
500 stéw.

Ja raz w tygodniu siadam i pisze newsletter do moich odbiorcéw. Zeby te osoby mialy z tego jakas
wartosé, to chce, aby moje newslettery byty jak najlepiej napisane. Gdy poréwnuje newslettery,
ktore pisatem pét roku temu, z tymi, ktore powstajg teraz, to tapie sie za gtowe, ze co$, co mozna
napisa¢ w dwdch zdaniach, mozna tez napisac¢ w dziesieciu.

Kolejng rzecza jest umiejetno$¢ obserwowania sytuacji, ktérg mozna pézniej wykorzystaé. Ja mam
taki nawyk gromadzenia sobie matych historyjek, budowania narracji. Jedna z nich brzmi tak: dwa
dni temu wyszedtem z drukarni dosy¢ szybkim tempem. Nagle minat mnie pan, ktory szedt dwa razy
szybciej niz ja. Ja stwierdzitem: , Ale pan szybko idzie”. Ten pan sie odwrdcit i odpart: ,Rzeczywiscie.
Powinienem zwolni¢”. Prosta sytuacja, ktdrg zapamietatem i moge j3 wykorzysta¢ w jakiejs
rozmowie. Lubimy metafory, przenosnie, interesujace historyjki. Kolejng rzeczg, ktéra mozna do
tego doda¢, jest umiejetno$¢ wyciggania wnioskow z tego, co zrobiliSmy. Zrobienie retrospektywy
i sprawdzenie, co dziatato, co nie i co nalezy zmieni¢. Jest to otwarto$¢é na feedback, na informacje
zwrotna.

Kiedys Todd Brown, znany amerykanski marketer, powiedziat co$, co ,rozwalito” mi mézg totalnie.
Ludzie, chcac cos$ napisaé, artykut czy notatke na Facebooku, poréwnujg sie z kims innym i uwazajg, ze
ich tekst nie jest tak dobry, tak wyszukany. Todd dat przyktad swojego ucznia, ktory powiedziat, ze nie
umie tak dobrze pisac jak on, ze to mu nie wychodzi. Zadat mu proste pytanie: ,Ale co Ty chcesz tym
ludziom przekazac?”. Uczen odpart: ,,No chce, aby oni zrobili to, to, to, co da im taki wynik, zeby oni
dziatali w taki sposéb”. Todd powiedziat: , To po prostu tak to napisz”. My sie czesto silimy na jakies
rzeczy, zamiast napisacd to tak, jak czujemy. Czesto okazuje sie, ze to jest najlepszy copywriting. Ludzie
silg sie na jakies metafory itd., a okazuje sie, ze jak napiszesz co$ od serca, to to bedzie najlepsze, bo
jak siedzisz czasem nad jakims tekstem, obrabiasz go wiele razy, wrzucasz do sieci, sgdzac, ze to bedzie
petarda, to moze sie okazaé, ze nie ma odzewu.

Jest jeszcze jeden przejaw sprzedazy — bycie soba, nieudawanie kogos, kim sie nie jest. Wiem, ze nie
jestem charyzmatycznym guru, ktory wyjdzie na scene i zacznie sprzedawac. Wiem, ze sprzedaz
dobrze mi wychodzi wtedy, gdy méwie o tym, co jest warto$ciowe, kiedy sam to poczutem na sobie
i moge da¢ przyktad, jak to u mnie zadziatato, i opowiedzie¢ innym, jak mogg z tego skorzystaé. To
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dziata o niebo lepiej, niz gdybym miat stosowaé wyczytane w ksigzkach jakies sztuczne zabiegi, ktére
nie s3 mojego autorstwa, ale ktos powiedzial, ze to dziata.

Niezwykle istotne jest to, aby samemu wierzy¢ w to, co sie sprzedaje.
Czy jest jeszcze cos, co chciatbys dodac na koniec podcastu?

Chciatbym powiedzie¢ jeszcze co$ na temat tego podejscia, w ktédrym ktos twierdzi, ze nie umie
sprzedawac. Ja kiedys tez uwazatem, ze nie umiem sprzedawac, ale przeciez chodzié, ptywac czy jezdzic
na rowerze tez nie umiatem, a sie nauczytem i dzisiaj to potrafie. Chodzi o to, aby ten sposdb sprzedazy
dopasowac do siebie. Jest mnéstwo ksigzek, kursdw, warsztatéw, szkolen, filméw w internecie na ten
temat, ale ja bym zaczat od poznania siebie, swoich mocnych stron, tego, w czym czuje sie jak ryba
w wodzie i gdy juz poznam siebie, to pod to buduje caty marketing. Trzeba sie zastanowi¢, czy bede
lepszy w sprzedazy przez telefon, czy wyjde na ulice i odstawie performance, czy bede tworzyt kontent,
co jest drogg dtuzszg, ale ja to czuje, to jest moje i takg Sciezke wybratem.

Ja tez wybratem te $ciezke content marketingu i nie wyobrazam sobie spedzac czasu, wydzwaniajac
do ludzi, ale ktos, kto ma rywalizacje, moze wtasnie to lubic.

Ci, ktérzy maja bardzo rozwiniete talenty relacyjne, w tym czar, nie bedg budowali kontentu, bo tu
pogada, tu zadzwoni i bedzie sprzedawat poprzez same rekomendacje. Sg tacy konsultanci, ktdrzy
nigdzie sie nie ogtaszajg, majg horrendalnie wysokie stawki i dziatajg tylko w oparciu o swojg reputacje
i rekomendacje.

Bartku, jesli ktos chciatby wiecej o Tobie poczytac, to gdzie to moze zrobic? | co chciatbys poleci¢ do
poczytania?

Mozna mnie znalez¢ przede wszystkim na liczysiewynik.pl. Na YouTubie jestem jako Bartek Popiel.
Mozna mnie tez znalezé na Facebooku pod adresem facebook.com/liczysiewynik.

Do poczytania polecam ksigzke ,Deep work”, ktdra opowiada o tym, jak w dzisiejszym Swiecie
pracowac w duzym skupieniu, i uswiadamia, ze umiejetnos¢ skupienia sie daje przewage strategiczng
w biznesie. Wszyscy jestesmy bombardowani komunikatami poprzez Facebooka, Instagrama,
Messengera itp., wiec jesli umiesz sie wytaczy¢ na trzy, cztery godziny i skupi¢ sie nad jakims artykutem,
analizg, programowaniem, budowaniem nowej aplikacji, to wypuszczasz tych tresci wiecej, a Twdj
maozg ma ten czas na osiggniecie stanu flow. Wtedy wypuszczasz tresci lepsze, bardziej dopracowane.
Polecam wiec ,Deep Work”, a w potaczeniu z ,Esencjalistg” to juz w ogdle petarda. Polecam réwniez
ksigzke Michata Szafranskiego ,Zaufanie, czyli waluta przysztosci”, w ktérym Michat opowiada o tym,
jak budowat swaj biznes w oparciu o relacje, zaufanie i content marketing.

Bartku, dziekuje za podzielenie sie wiedzg i do ustyszenia!

Do ustyszenia.

Ogromne dzieki za wystuchanie tego odcinka podcastu. Mam nadzieje, ze przyblizylismy Wam to, czym
jest sprzedaz, i pokazalismy, ze kazdy moze to robi¢ w dobry dla siebie sposéb. Nalezy traktowad to
jako umiejetnos¢, ktérej mozna sie nauczyé. Mam nadzieje, ze zainspirowatem Was do tego, bo
sprzedajemy caty czas. Tak jak Bartek powiedziat, caty czas sprzedajemy — czy to nasze idee, czy
poglady, nasze podejscie, czy nas samych — wiec warto sie tego nauczy¢ i robi¢ to dobrze.
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Na zakonczenie dziekuje Wam, drodzy stuchacze, za to, ze jestescie, ze stuchacie, komentujecie,
wspieracie i jestescie juz przez 90 odcinkéw z podcastem. Dziekuje réwniez patronom, ktérzy pomagaja
mi formutowadé pytania. Do ustyszenia w kolejnym odcinku!
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