]

TEMAT NUMERU

PLANY VS. REALIZACJA,
CZYLI JAK NIE ZNOKAUTOWAC

SAMEGO SIEBIE JUZ NA STARCIE ,
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Wiekszos¢ oséb stawia sobie cele do zrealizowania - czy to prywatne,
czy zawodowe. Szczegblnie na Nowy Rok, urodziny czy inne wazne
dla siebie okazje. Schody zaczynaja sie jednak przy ich realizacji.
Z podobnymi problemami mierza sie na co dzien zaréwno cate zespoty

Z ARTYKULU DOWIESZ SIE M.IN.:

« Dlaczego w trakcie
planowania warto zwrdcic
uwage na stan naszego
otoczenia biznesowego.

« Jaki zwiazek ma
mapa skarbow
Z przygotowywaniem sie
do realizacji celow.

sprzedazowe, jak i kazdy handlowiec z osobna. Czy jednak problem v piacegaw praceste

rzeczyvvlsoe Iezy tylko W sposoble reahzaql przythych planow?

ate zycie ludzkie sktada sie ze stawianych sobie celéw - tych
cmekszych i tych mniejszych. Jedne osiggamy, inne nie. Warto
w takiej sytuacji zadac sobie pytania — Dlaczego zrealizowatem dane
zatozenie? Co doprowadzito do ostatecznego sukcesu albo porazki?
Przed podobnymi dylematami i rozwazaniami szczegblnie czesto stajg
osoby pracujgce w sprzedazy. O ile w zyciu prywatnym w przewazaja-
cej czesci sami okreslamy swoje cele oraz terminy ich realizacji, o tyle
— pracujac w dziale sprzedazy — uzaleznieni jesteémy od wyznaczo-
nych i narzuconych targetow. Jednak i w tym przypadku stajemy przed
podobnymi pytaniami w sytuacji ich osiggniecia lub nie, ale zawsze

z wynikami przed oczami.

planowania najwazniejsze
jest nasze ,ja".

Realna perspektywa
0d czego wiec faktycznie warto zaczynac planowanie, aby w przyjetej
perspektywie czasowej okazato sie wydajne? Na poczatku zawsze przyj-
rzyjmy sie naszemu $rodowisku i ludziom, z ktérymi mamy kontakt,
ktérzy nas otaczajg, z ktdrymi prowadzimy interesy. Przeanalizujmy ich
faktyczna sytuacje — czy s3 nastawieni na rozwoj, przechodza zmiany
i 53 na tym skupieni lub sg w fazie utrzymania swojego status quo. Nie
myslmy zyczeniowo. Popatrzmy realnie i z dystansu. Tylko w ten spo-
s6b jestesmy w stanie okresli¢ prawdziwy potencjat dla wiasnych dzia-
tan. Zbyt wygérowany optymizm i opieranie sie w swoich zatozeniach
na luznych rozmowach, obietnicach bez pokrycia lub naszych pragnie-
niach spowoduje, e na korcu tej drogi czeka gorzkie rozczarowanie.
Klient, ktory dobrze sie zapowiadat, moze okazac sie w przysziym
roku kompletnym niewypatem. Za to firma, ktéra do tej pory wspétpra-
cowata z nami jedynie marginalnie, moze wkroczy¢ na droge rozwoju,
dzieki nie tylko wewnetrznym decyzjom, ale tez sprzyjajacym wiatrom
rynkowym. Dlatego tak wazny jest nie tylko wiasny osad, ale rowniez
znajomosc trenddw, proceséw gospodarczych i spotecznych. Istotne jest
takze obiektywne podejécie i realne spojrzenie. Znajomos¢ danej branzy
i rzadzacej nig praw moze znacznie utatwic planowanie. Unikniemy wte-
dy np. putapki sezonowosci, kiéra jest oczywista dla wolumenu sprze-

dazy lodéw, ale w innych sektorach juz niekoniecznie.

Mapa skarbéw

Przygotowywanie sie do realizacji celéw mozna poréwnac do sporza-
dzania mapy skarbow. Swiety Graal juz jest, teraz musimy zaplanowaé
sposdb dojéciazaréwno w perspektywie krotko-, jak i dtugoterminowe).
Jakie czynnosci musze wykonad, aby zblizy¢ sie do swojego skarbu? Co
zrobi¢, aby zapewnic sobie np. 10 spotkan z klientami tygodniowo? Jak



negocjowac korzystne kontrakty przynoszace zysk nie tylko firmie, ale
réwniez indywidualnie?

Oprécz zaplanowania czynnosci, prowadzacych do realizacji drogi
dojécia, warto przyjrze¢ sie tez swojemu dniu codziennemu. W koncu
od naszej organizacji wiele zalezy. Kiedy pracuje wydajnie? Co mnie
motywuje? Moze musze pochyli¢ sie nad wiasna przestrzenig, w kto-
rej funkcjonuje i wyeliminowac rozpraszacze? Warto poznac wiasny
spos6b pracy, ktéry czesto zalezy w znacznym stopniu od uwarunko-
wan organizmu. Whrew pozorom, rytm biologiczny, a raczej dziatanie
zgodnie 7 nim, zwieksza szanse na efektywne wyniki. W pofaczeniu zas
z odpowiadajaca nam przestrzenia, jestesmy w stanie zapewnic sobie
sprzyjajace warunki do pracy. W koncu to, czy osiggniemy cele, zalezy
w znacznej mierze od tego, czy chce sie nam pracowac. Zrobmy wiec
wszystko, aby tak byto. Zmotywujmy samych siebie.

Priorytetyzowanie

W zyciu kazdego czfowieka, a na pewno handlowca, zdarzaja sie diuzsze
lub krotsze chwile, gdy nie wiadomo, w co wiozy¢ rece. Klienci przesci-
gaja sie w prosbach o oferty lub spotkania, wszyscy chcg negocjowac,
a czas nie jest z gumy i zmeczenie daje sig we znaki. Aby uniknac takiej
sytuacji, ktéra wytraca nas z perspektywy realizacji celu, warto, juz przy
poczatkowych kontaktach, okreslac sobie priorytety zaréwno wérod
partneréw biznesowych, jak i w codziennych czynnosciach do wykona-
nia. Nada to dziataniom pewien schemat, pomoze je usystematyzowac,
nie zgubit sie w nich, a przede wszystkim nie zniecheci¢ do podazania
za $wietym Graalemn.

Uspokojenie, zapanowanie nad nerwowym chaosem spowoduije,
7e dziatania nahiora celowoéci. Pomocna w takich momentach moze
by¢ wiedza o sposobie dziatania ludzkiego mézgu. Nie jest on w stanie
skupic sie jednoczeénie nad kilkoma rzeczami. Zapomnijmy wiec o tak
popularnym ostatnimi czasy multitaskingu, czyli jednoczesnym pro-
wadzeniu kilku spraw czy projektéw. On nie istnieje, bo uwarunkowa-
nia biologiczne na to nie pozwalaja. Wystepuje natomiast przetaczanie
sie miedzy danymi czynno$ciami, co z kolei oznacza dla mézgu bardzo
duzy wydatek energetyczny, na ktéry potrzebuje on czasu. Cztowiek
nie dziata jak mikser, nie mozna jednym kliknigciem zmniejszy¢ czy
zwiekszy¢ jego obrotow.

W naszych rekach lezy wiec to, jak wykorzystamy budowe orga-
nizmu ludzkiego oraz wiasne rytmy biologiczne. Jednak bez wzgledu
na wszystko, kazdy cztowiek pracuje w trybie sinusoidy, a nie liniowym.
Potrzebuje zatem po okresie wzmozonego wysiku odpowiedniej dawki
odpoczynku, zadbania o siebie i odprezenia. Nie mam tu na mysli jedy-
nie cyklu dobowego. Ta prawidtowos¢ abowigzuje réwniez na poziomie
dziennego dnia pracy.

Testowanie

Oczywiste jest, ze kto nie prébuje znalezé nowych obszarow dziatania
oraz realizacji postawionych celdw, ten sie cofa. Podobnie jest ze sprze-
daza. Oprécz standardowych dziafan, jakie dotychczas przynosity reali-
zacje targetow, warto jednoczesnie przeprowadzac wigksze lub mniej-
sze testy. Moze to by¢ proba rozszerzenia swojej grupy docelowej, bazy
klientdw, obszaru rynkowego. W ten sposéb zmniejszymy patencjalne

ryzyko, jakie niesie ze sobg dziatanie tylko na sprawdzonych i oczywi-

stych procesach i sposobach dziafan. Zapewnimy sobie migkkie ladowa-
nie w przypadku wystapienia niespodziewanych wydarzen rynkowych
czy wewnatrz wiasnej firmy lub u klienta.

Ograniczenie sie jedynie do czynnosci przynoszacych w danym cza-
sie sukces i realizacje oznacza w diuzszej perspektywie porazke na catej
linii. Wszystko, co dobre, kiedys sie konczy. Sztuka jest gotowanie sie do
waojny w czasie pokoju, a nie w jej cieniu lub w jej pierwszych dniach.
Dlatego tak wazne jest na gérnym poziomie sukcesu przeprowadzenie
rachunku sumienia. Jakie dziatania sie sprawdzity i dlaczego? Jakie oka-
zaty sie stratg czasu? Ktdre nauczyty nas czegos nowego?

Wyciaganie wnioskéw na biezaco, testowanie nowych rozwigzan
w okresie hossy, odéwiezanie swojej wiedzy, obserwowanie zmian nie
tylko rynkowych, gospodarczych, ale tez spotecznych, daja nam gwa-
rancje na realizacje celow zyciowych czy targetéw sprzedazowych. Takie
same procesy i schematy rzadza zaréwno w zyciu zawodowym, sprze-
dazowym, jak i prywatnym.

Nie osiagniemy jednak zamierzonych celéw, jesli nie zadbamy o sie-
bie, swoje zdrowie, samopoczucie | otoczenie. Posiadane zasoby dajg
podstawe, nie beda jednak punktem wyjscia do sukcesu, jeslinie zadba-
my o wiele warunkéw jednoczesnie. Ciezka praca, brak snu i przedtuza-
jacy sie stres, jedyne co moga przyniest, to choroby. Do sukcesu wiedzie
zupetnie inna droga, ktdra moze sie okazac przyjemnoscia i przygoda,
czesto z licznymi niespodziankami, ale nie morderczym wykonywaniem
niechcianych obowigzkow. Nie zrealizuje celdw ten, kto nie masity tego
zrobic i nie widzi w tym grebszego sensu. Zasada ta nie dotyczy jedynie
handlowcéw, ale réwniez 0s6b zarzadzajacych. Réznica jest jedynie taka,

ze szef powinien pamietac o tej prawidtowosci nie tylko w kontekscie

indywidualnym, ale tez ludzi w swoim zespole. =




