SPRZEDAZ

CASE: ,,ZA DROGO”

Biblioteka Wiedzy KM Sales ¢ materiat do przeczytania i zastosowania

Klient méwi: ,,Brzmi dobrze, ale to za drogo. Musze sie zastanowic.”
0 ,Ale prosze zobaczy¢, ile funkcji Pan dostaje...”
0 .,Rozumiem. Co doktadnie sprawia, ze cena jest dla Pana problemem?”

DLACZEGO?
Druga odpowiedzZ nie zaktada przyczyny obiekcji. Pozwala sprawdzi¢, czy chodzi o budzet,
wartos¢, zaufanie, moment zakupu czy konkurencje.
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