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wiem, co sprzedaje

Mylne
pierwsze
wrazenia

|E| ROZMAWIA: Klaudyna Bogurska-Matys

sprzedazy

ateusz Majchrzak - trener, wiasciciel firmy MM
SOLUTION. Od 8 lat podnosi wyniki sprzedazowe
swoich klientow. Trener wakeboardu - jego najlepszy
podopieczny Kuba Kado jest Mistrzem Polski 2018.

M Jak sprzedawcy oceniaja swoich potencjalnych klientéw?
Szkolitem vanselleréw jednego z najwiekszych

i najnowocze$niejszych w Polsce producentow kwiatow. Kiedy
atmosfera zrobita sie szczera, jeden z uczestnikéw powiedziat:
,Przyznam, ze miatem pare razy takie mysli, ze do tej matej
kwiaciarenki to w ogéle nie wchodze, bo przeciez widze, ze tam

nie ma pieniedzy... Kiedy jednak spréobowatem okazywato sie, ze

ta mata kwiaciarenka zamawia wiecej kwiatow niz niejedna duza,
wymuskana kwiaciarnial”. Ten przedstawiciel handlowy zauwazyt, ze

pierwsze wrazenia moga by¢ mylace w sprzedazy
i w konsekwencji blokowa¢ sprzedaz. Od lat szkoli
rowniez marki premium w handlu detalicznym,
np. firmy SOLAR, ROSENTHAL, GEOX, BOHO

BOCO, SWAROVSKI. Pierwsze interakcje dobitnie
pokazuja rozbieznos¢ miedzy deklaracjami
Sprzedawcow, a ich prawdziwymi postawami oraz
zachowaniami. Jezeli zapytamy ich na forum: ,Czy
Wy oceniacie Klientdw na podstawie pierwszego

wrazenia, kiedy wchodza do Was do
sklepu?”, odpowiedzg: ,Nieee, my
nigdy tak nie robimy. Absolutnie!”.
Prawda jest taka, ze znaczna
wiekszos¢ ocenia i najczesciej daje
wyraZznie Klientom o tym zna¢
poprzez komunikaty niewerbalne.
Jezeli szczerze by z nimi porozmawiac
w przerwie, to powiedza nam: ,Ale po
co ja mam sie meczy¢ jak ja widze, ze
on tu i tak nic nie kupi??”.

Lubie robic test
przed szkoleniem:
do dwéch sklepow

ide elegancko
ubrany, a do dwéch
nha sportowo,
luzno... moze nawet
troche niechlujnie.
Zachowuje sie tak
samo. Co robiag
Sprzedawcy? Czesto
po prostu udaja, ze
mnie nie widza.

M Przeprowadzasz jakie$
eksperymenty, ktére dodatkowo
wzbogacajq szkolenia ze
sprzedawcami?

[MI¥R Lubie robi¢ test przed
szkoleniem: do dwéch sklepow ide
elegancko ubrany, a do dwoch na
sportowo, luZzno... moze nawet
troche niechlujnie. Zachowuje sie
tak samo. Co robig Sprzedawcy?
Czesto po prostu udajg, ze mnie

nie widza. Czasami proponuja mi
najtansza rzecz w catym sklepie albo
cos na promocji. A to nieich rola
ocenia¢, poniewaz jest duza szansa,
ze ich pierwsze wrazenia sg btedne.
Czy to, ze ktos ma koszulke HUGO
BOSS musi oznacza¢, ze jest bogaty?
Kazdy moze sobie na nig uzbiera¢!
Polecam obejrzenie prowokacji
przeprowadzonej przez Rafata
Betlejewskiego. Elegancka kobieta
kaze ekspedientce w ekskluzywnym
sklepie wyprosi¢ inne Klientki ze
sklepu... i tak sie dzieje.

M Naprawde sprzedawcy tak
szybko potrafig ocenia¢ kogo$
tylko po tym jakie ma na sobie
ubranie?

YA Znajoma weszta kiedy$ w dresie
do ekskluzywnego sklepu z odziezg
damska kupi¢ sobie jakas sukienke.
Pani uprzejmie zakomunikowata

jej, ze: ,Bo nie wiem czy Pani wie,
ale tutaj sq takie raczej drozsze
rzeczy...z gornej potki rozumie
Pani...". Moja zona poszta kiedys do
znanej sieci jubilerskiej, poniewaz
wybieralismy akurat obraczki. Kiedy
zapytata o nie Panig ekspedientke,
ta odpowiedziata: ,Ale, wie Pani, ze
one sie tutaj zaczynaja od 500 zt...7".
Takie zachowania szkodza firmie.

M Dlaczego tak sie dzieje?
Dlaczego nasze pierwsze
wrazenia, nasze intuicje nie
zawsze sg trafne?

YA Dzicje sie tak, poniewaz

nasze mozgi majg sktonnos¢ do
szybkiego wyciaggania wnioskdw na
temat innych ludzi. Co wiecej, ten
proces zachodzi automatycznie,
poza naszg $wiadomoscia. Wiec
jezeli kto$ moéwi: ,Ja nie oceniam
szybko innych ludzi’, to by¢ moze
nie jest Swiadomy automatyzmow
dziatajacych w jego mozgu. Wszyscy
od razu oceniamy siebie nawzajem.
To nie jest tak, ze kiedy kogos widze,
to musze usigsc i zacza¢ mysled,

€O ja uwazam o tej osobie, kim

on moze by¢ ... Nie uruchamiam
Swiadomie procesu oceniania tej
drugiej osoby. To sie po prostu
dzieje.

Jest taki podziat w psychologii na
system 1 oraz system 2. System
dwa jest odpowiedzialny za
racjonalne myslenie, za obliczenia
matematyczne, na przyktad za
obliczenie ile jest 25 x 42. No tu
musimy usigs¢ i pomysle¢, podjac
pewien trud umystowy. System

1 dziata natomiast intuicyjnie

i szybko, na takim ,autopilocie”

i jest odpowiedzialny miedzy
innymi za ocenianie kim jest druga
osoba. Co ciekawe osoba, ktéra
odkryta i opisata dziatanie systemu
1 i systemu w ksigzce ,Putapki
myslenia’, Daniel Kahneman,
psycholog, dostat nagrode nobla

z ekonomii, a nie psychologii.



