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ROB WLASCIWA RZECZ

iedy obudzito mnie brzeczenie nowego iPhona, natych-

miast poczulem przyspieszone bicie serca, niepokoj i $cisk
w dotku. Znam to uczucie, bo zawsze towarzyszylo mi, gdy cze-
kata mnie w danym dniu klaséwka albo egzamin. Dzisiejszy
dzien to jednak wyjatkowy egzamin, bo to mdj pierwszy dzien
W nowej pracy.

Moge z duma powiedzie¢, ze po przejsciu nagran na platfor-
mie rekrutacyjnej, niezliczonych rozméw kwalifikacyjnych, te-
stow psychologicznych i psychometrycznych zostatem przyjety
do dziatu handlowego ogromnej miedzynarodowej firmy FSNS
Corp. Bede pracowat w kluczowym dziale firmy. To z niego wy-
szli najlepsi prezesi i czlonkowie zarzadu tej organizacji. Praca
w tym dziale to ogromne wyrdznienie i wydaje mi sig, ze kazdy

mlody cztowiek chcialby tutaj pracowac. To z tego wlasnie dzia-
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tu headhunterzy zrekrutowali najlepszych menedzeréw wielu
globalnych firm. To tu najwiecej si¢ zarabia, ale takze stad moz-
na bardzo szybko wylecie¢, bo poprzeczka, jezeli chodzi o wy-
niki, jest ustawiona bardzo wysoko. Praca tutaj to jak wyprawa
Kolumba w poszukiwaniu nowego szlaku - mozesz zaginac bez
$ladu w morskich odmetach i zostaniesz zapomniany, ale mo-
zesz tez odkry¢ nowy lad i na wieczno$¢ zapisac sie na kartach
historii. Od czego zalezy to, ze przydarzy mi si¢ ta druga sytu-
acja, a nie ta pierwsza? Od czego zalezy, ze bede pial sie po stop-
niach kariery i osiggne sukces zawodowy? Pytanie to nie dawa-
o mi spokoju. Co powinienem zrobi¢, zeby si¢ tutaj utrzymac,
mie¢ wyniki, a nie by¢ maruderem, ktéry nigdy nie wyjdzie
poza pozycje junior sales managera.

Ze wzgledu na gniecenie w dotku zrezygnowalem ze $niada-
nia. Nowy garnitur, znacznie przekraczajacy moje mozliwosci
finansowe, wigc kupiony za pozyczone pienigdze, wisial na
uchwycie szafy. Wlozytem wyprasowang wczoraj nowa koszule,
zawigzatem nowy krawat, wlozylem garnitur i nowe buty. Zbie-
glem po schodach, wsiadlem do metra i po 35 minutach po raz
pierwszy uzylem karty magnetycznej, aby wejs¢ do okazatego
budynku FSNS Corp. Wjechatem na 23 pietro, przywitatem sie¢
z przesliczng blondynka siedzaca w recepcji i poszedlem do ma-
tej kuchenki po prawej stronie od wejscia, Zeby zrobi¢ sobie po-
ranng kawe. Ekspres byl w stanie u$pienia, co oznaczalo, ze jesz-
cze nikt dzisiaj z niego nie korzystal. Nic dziwnego — pomyslalem
— jest przeciez za dziesie¢ dziewiata i jestem pierwszy.

Kiedy szedfem korytarzem, styszalem jednak odglosy roz-
moéw. Wyszedtem z kuchni i spojrzatem na sale. Przy wigkszosci

biurek siedzieli ludzie i rozmawiali przez telefon. Niektdrzy na
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komputerach mieli otwarty CRM, co mozna bylo z daleka po-
zna¢ po pasku u gory ekranu i zielonym logo FSNS - zapamie-
talem to ze szkolenia. Tu najwyrazniej nie zaczyna si¢ dnia od
robienia sobie kawy — pomyslalem. Szybko z niej zrezygnowalem
i ruszytem do swojego biurka, zeby sie nie wyréznia¢. Wycofu-
jac si¢, wpadlem na starszego siwego mezczyzne w nienagannie
skrojonym garniturze, ktéry lezal na nim idealnie jak na mane-
kinie na wystawie u Armaniego. USmiechnal si¢ do mnie ser-

decznie i powiedzial:

- Witaj na pokladzie, mtodziencze. Przyszedlem przywitac sig
z toba. Mam na imie Sam i jestem twoim coachem i mento-

rem. Bedziemy czgsto si¢ spotykac.

- Coachem i mentorem? - zdziwilem si¢. — Przeciez coacha

i mentora dostajg pracownicy z najlepszymi wynikami...

Jegomos¢ popatrzyt na mnie swoimi niewiarygodnie niebie-
skimi oczyma, ktére wygladaly jak oczy mlodego czlowieka,
a nie kogos dobrze po sze§¢dziesigtce. Usmiechnal si¢ ponownie

i odpowiedzial pytaniem na pytanie:

- To dlaczego uwazasz, ze ty go nie powinienes dosta¢? Ale nie
stojmy tutaj w przejsciu. Zrébmy sobie kawe i usigdzmy -

zaproponowat.

- Ale, przeciez... — wyjakalem, pokazujac na siedzacych ze stu-

chawkami przy uszach ludzi.

- Tak, wiem, tutaj nie zaczyna si¢ dnia od kawy, tylko od roz-
mowy z klientem. Ciesze¢ sie, ze juz to zauwazyles. Uznajmy
jednak, ze jest to wyjatkowy dzien i znajdziesz chwile, zeby

pogadac ze starym Samem.
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Usiedlismy na wygodnej kanapie nieopodal recepcji i Sam

znowu wlepil we mnie swdj przenikliwy wzrok. Czulem sie,

jakby mnie przeswietlal, zagladat do mojego wnetrza. Milczal,

a jego twarz z nieschodzacym z niej delikatnym u$miechem

wyrazata oczekiwanie.

Nie wiem dlaczego, ale pomyslalem, ze przypomina mi Gan-

dalfa z Wladcy Pierscieni Tolkiena. Gdy cisza niezno$nie si¢

przediuzala, az poczulem si¢ nieswojo, domyslitem sie, ze on

czeka na moja odpowiedz.

Zapytales, dlaczego uwazam, ze coach i mentor nie jest dla

mnie...
Kiwnal glowa, na znak, ze o to mu chodzi.

No, nie mam jeszcze zadnych wynikéw, to moéj pierwszy
dzien w pracy. Nikt nie wie, ze mna wlacznie, czy w ogdle

sobie poradze.

A skad wiesz, Ze nie jeste$ wyjatkowy i najlepszy ze wszyst-

kich pracujacych w tym dziale?

No wydaje mi sig, ze jako kto$, kto dopiero zaczyna, nie moge

tak mysle¢...

A gdyby$ wiedzial, ze jeste$ najlepszy i ogromny sukces jest

na wyciagniecie reki?

Niemozliwe. Jest przeciez kryzys — najlepsi sprzedawcy maja
problemy z utrzymaniem targetdw, a ja nie wiem, czy w ogo-
le sobie poradze¢ i utrzymam si¢ cho¢by p6t roku, a ty mi mé-

wisz, ze mdgtbym by¢ najlepszy.

A gdybym ci powiedzial, ze kryzys to dla ciebie szansa? Gdy-

by$ mial pewnos¢, ze jezeli sie postarasz, za pot roku bedziesz
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wsrod najlepszych, bedziesz mial §wietne wyniki, to co by$
zrobil inaczej dzisiaj, jutro, za tydzien i za miesigc? Jak by$
dziatal, jaki mialby$ plan? Co bys zrobil inaczej juz dzisiaj,
jutro, pojutrze, za miesigc, gdyby$ wiedzial, Ze masz w sobie
niezwykly potencjal, ktéry musisz wykorzysta¢. Nie chce,
aby$ mi odpowiadal na to pytanie, ale obiecaj, ze odpowiesz

sam sobie — powiedzial, wstajac z fotela.

- Obiecuje, ze dzisiaj wieczorem o tym pomysle — odpowie-
dzialem bez wahania. Podobata mi si¢ przedstawiona przez

Gandalfa perspektywa.

- To dobrze - odpowiedzial, wciskajac przycisk przywotania
windy. - Czekam zatem na ciebie w pokoju 4005 na 40 pig-
trze. Zycze powodzenia, mlodzieficze. I prosze, zwracaj sie

do mnie po imieniu. Do zobaczenia.

- Do zobaczenia, Sam - powiedzialem, chyba mato zdecydo-
wanie, bo nie wiedzialem, dlaczego on na mnie czeka i po co

mialbym do niego przyjsc.

- Aha, jeszcze jedno - rzucil, wchodzac do windy. - Zapisz
sobie trzy rzeczy, ktérych juz si¢ nauczyle§ w ciggu swoich

pierwszych 30 minut w pracy, i pomysl, co z nich wynika.

Drzwi windy zamknely si¢ za nim, a ja pospiesznie ruszylem
do swojego biurka, mijajac obojetnie kuchenke z kuszacym eks-
presem do kawy.

Usiadlem i zaczatem mygle¢, o jakie trzy rzeczy mogto cho-
dzi¢ Samowi. Pierwsza... juz wiem - tutaj nie zaczyna si¢ dnia
od robienia kawy, ale od - jak powiedzial Sam - rozmowy

z klientem. Co z tego wynika? Klient jest najwazniejszy - to
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oczywiste. No i to, Ze najwazniejszym zajeciem sprzedawcy jest
kontakt z klientem. Co jeszcze? Pewnie to, ze kazdg chwile trze-
ba na to poswigcic.

Zapisalem sobie wnioski z rozmowy z Samem na samoprzy-
lepnych karteczkach. Nie wiedzialem jednak, czego jeszcze mo-

glem si¢ nauczy¢.

LEKCJA 1 ...BO KLIENT JEST

TUTAJ NIE ZACZYNA SIE NAJWAZNIEJSZY.
DNIA 0D ROBIENIA NAJWAZNIEISZYM ZAJECIEM
KAWY, TYLKO 0D SPRZEDAWCY JEST KONTAKT

ROZMOWY Z KLIENTEM... 7 KLIENTEM.




Zarzadzanie
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