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SPRZEDAZ
ZACZYNA SIE
OD PYTAN.

Mini workbook o tym, jak lepiej rozumiec klienta, prowadzi¢ rozmowe i sprzedawac
bez niepotrzebnego nacisku.

5 MINUT CZYTANIA « PRAKTYCZNE CWICZENIA « DO ZASTOSOWANIA

SPRZEDAZ

Krétko. Konkretnie. Do zastosowania.
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01 / NIE SPRZEDAWA) ZA SZYBKO

Dobra sprzedaz zaczyna sie zanim pokazesz produkt.

Najczestszy btad handlowca? Zbyt szybkie przejscie do prezentacji. Klient jeszcze nie
powiedziat, czego naprawde potrzebuje, a juz styszy o funkcjach, cenie i korzysciach.

Najpierw diagnoza. Dopiero pozniej rozwigzanie.

ZASADA KM SALES
Im lepiej rozumiesz problem klienta, tym mniej musisz go przekonywac.

Trzy pytania, ktore warto miec zawsze pod reka:

1. Co jest dla Pana/Pani najwazniejsze w tym rozwigzaniu?
2. Co dzisiaj najbardziej przeszkadza w obecnej sytuacji?

3. Co powinno sie zmieni¢, zeby uznad te decyzje za dobrg?
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02 / SLtUCHAJ, ZANIM ZACZNIESZ
PRZEKONYWAC

Klient czesto daje Ci odpowiedz — tylko trzeba pozwoli¢ mu jg dokonczyc.

Zamiast przygotowywac kolejne argumenty, stuchaj stéw, ktére pokazuja: potrzebe, obawe,
priorytet albo powdd decyzji.

CWICZENIE: PO OSTATNIE) ROZMOWIE
Co klient powiedziat?

Dobra rozmowa sprzedazowa nie polega na tym, zeby powiedzie¢ wszystko. Polega na tym,
zeby powiedzie¢ wtasciwg rzecz wiasciwej osobie.
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03 / OBIEKCJA TO NIE ZAWSZE ODMOWA

»Musze sie zastanowic¢”, ,,za drogo”, ,wréce do Pana” — to nie zawsze koniec rozmowy.

Zanim odpowiesz argumentem, sprawdz, co naprawde stoi za obiekcja.

SCHEMAT 3 KROKOW
1. UZNAJ — nie walcz z klientem.
2. DOPYTA] — znajdz prawdziwg przyczyne.

3. ODPOWIEDZ — dopiero teraz przedstaw wiasciwy argument.

Przyktad:

»Rozumiem. A gdybysmy odtozyli na chwile sama
cene — co jeszcze powoduje, ze chce Pan/Pani sie
zastanowic¢?”
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04 / TWOJA ROZMOWA SPRZEDAZOWA

Przygotuj wiasny mini-schemat rozmowy. Nie po to, zeby recytowac go klientowi, ale zeby nie
zgubi¢ najwazniejszych etapow.

OTWARCIE
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05 / ZAPAMIETA]J

Nie musisz by¢ najlepszym mowca w pokoju.

Musisz byc¢ osoba, ktdéra najlepiej rozumie klienta.

Sprzedaz zaczyna sie od ciekawosci. Zadawaj pytania. Stuchaj odpowiedzi. Dopiero potem
proponuj rozwigzanie.

TWOJ NAJBLIZSZY KROK
Jedna rzecz, ktéra zastosuje w nastepnej rozmowie:

KM SALES

Biblioteka Wiedzy / Sprzedaz
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