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I. Wprowadzenie

Witaj,

Bardzo sie ciesze, Ze postanowite$ odebra¢ ten bezptatny
poradnik. Jestem przekonany, ze pomoze Ci on w zwiekszeniu
Twojej efektywnos$ci w pracy, a co za tym idzie finalizowaniu
wiekszej ilosci transakgji.

Sprzedaz to nic innego jak zaspokajanie potrzeb klienta. Twoim
zadaniem jest oferowanie rozwigzan na jego palace problemy.
Dajesz mu korzysci, dzieki ktérym oszczedza czas, pienigdze czy
tez zwieksza swojg elastycznosé.

Jest to umiejetnos¢ jak kazda inna, a to oznacza, ze mozesz si€ jej
nauczyC.

Na kolejnych stronach tego poradnika skupimy sie w pierwszej kolejnosci na tym, co Cie
blokuje. Postaramy sie wspodlnie odkry¢, dlaczego nie osiggasz pozadanych wynikéw
sprzedazowych. Nie bedziesz w stanie rozpedzi¢ sie do petnej predkosci, jadac ciggle z
zaciggnietym hamulcem recznym!

Innymi stowy, nawet najlepsze techniki Ci nie pomoga, jezeli wcigz bedziesz nieSwiadomie
sabotowat swoje dziatania!

W dalszej czesci poradnika z kolei podziele sie¢ z Toba moim autorskim modelem sprzedaiy
0.K.S.P.R.Z.E.D.A.Z. Jest to sposdb prowadzenia rozmowy, ktdry zamienia Twdj obraz w oczach
klienta z nachalnego sprzedawce na doradce i kogos, kto jest w stanie mu pomac.

Techniki i gotowe schematy rozmoéw, ktore poznasz s3 wykorzystywane przez najlepszych
sprzedawcéw, handlowcdw i telemarketerdw.

UsigdZ wiec wygodnie i poswiec¢ nastepne kilkanascie minut na zapoznanie sie z tym, co dla
Ciebie przygotowatem.

Karol Fron,
Autor ksigzki
,100 taktycznych zasad sprzedazy”




Il. Dlaczego masz problem z efektywnga sprzedazg?

Powdd 1: Masz nieodpowiednie nastawienie

Twoje podejscie i nastawienie do sprzedaiy jest najwazniejszym elementem determinujagcym
Twoj sukces w tym fachu. Wszystkie techniki, ktére poznasz, umiejetnosci, ktére nabedziesz i
szkolenia w ktérych wezmiesz udziat — wszystko to bedzie miato mniejszg wage niz Twoje
nastawienie!!

Kazdy indywidualny sukces cztowieka zaczyna sie najpierw w
jego gtowie. W podejsciu do celu, ktéry sobie wyznaczyt. Jezeli
uwierzysz w to, ze jestes w stanie co$ zrobi¢ i podejmiesz
odpowiednie kroki, na Twojej drodze zaczng pojawiac sie
okolicznosci, ktérych do tej pory nie dostrzegates.

Brak wiary spowoduje z kolei, ze w kluczowym momencie
zabraknie Ci wytrwatosci, konsekwencji i determinac;ji!

Kiedy zatrudniasz sie jako sprzedawca, zwykle na poczatku towarzyszy Ci lekkie podniecenie,
entuzjazm, a by¢ moze nawet i euforia. Jestes podekscytowany nowg pracg, kontaktem z
drugim cztowiekiem oraz samym procesem sprzedazy...

Niestety, nikt na poczatku Twojej kariery nie mowi Ci o tym, ze:

9 na 10 klientéw nie bedzie odmowy bedg na porzagdku najlepsi sprzedawcy to ci, ktorzy
zainteresowana Twojg oferta dziennym i s3 czescig pracy ustyszeli najwiecej ,NIE”




Il. Dlaczego masz problem z efektywng sprzedaigy?

Powad 2: Stosujesz nieodpowiednie techniki i strategie sprzedazy

Bardzo mozliwe, ze powdd dla ktérego nie odnosisz
satysfakcjonujgcych wynikéw finansowych jest banalnie prosty.
Nauczono Cie sprzedawa¢ w pewien okreslony sposdb, z
uzyciem prostych, ale przestarzatych technik i strategii!

Wocigz stosunkowo duzo firm uczy modelu sprzedazy, w ktérym najwiekszg ilo$¢ czasu poswieca
sie na prezentacje produktu i zamykanie transakcji. Niestety nie jest on dtuzej skuteczny.

Czasy sprzedawcoéw probujacych na site wepchngé klientowi produkt dawno sie skonczyty.
Dzisiaj najskuteczniejsi handlowcy przypominajg bardziej konsultanta i eksperta,

doradzajgcego swoim klientom, a zamykanie transakgc;ji jest tylko formalnoscia.

Jezeli zalezy Ci na wynikach i byciu najlepszym, musisz sie rozwija¢ oraz zdobywac¢ nowe

kompetencje.

Zacznij od czytania ksigzek! Nie wiem czy wiesz, ale w 2016 roku w Polsce 67% ludzi nie
przeczytato ani jednej ksigzki! Raptem 1% przeczytat wiecej niz 12.

Jesdli zaczniesz czytaé, znajdziesz sie w waskiej grupie 33% ludzi ktérzy poszerzajg swoje
horyzonty, a jesli dojdziesz do wprawy i bedziesz czytat 1 ksigzke miesiecznie staniesz sie
bardziej wyedukowany i madrzejszy niz 99% ludzi w tym kraju. Pomysl tylko o ile wieksze
zarobki bedziesz mégt dzieki temu osiggac.
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Il. Dlaczego masz problem z efektywng sprzedaigy?

Powdd 3: Nie umiesz zainteresowac i przekonac¢ klienta do zakupu!

Wiekszo$¢ sprzedawcéw ma ogromny problem z dwoma umiejetnosciami. Pierwszg z nich jest
umiejetnos¢ wzbudzania zainteresowania u potencjalnego klienta tym, co masz do
powiedzenia. Jezeli jej nie posiadasz, wiekszo$¢ klientdow nie wystucha Cie nawet do konca.

Druga kluczowg umiejetnoscia jest przekonywanie klienta do zakupu Twojego produktu lub
ustugi. Poczatkowe wzbudzenie zainteresowania w niczym Ci nie pomoze, jezeli nie bedziesz
wiedziat jak poprowadzi¢ dalej rozmowe, aby zakonczy¢ jg sukcesem.

Przyjrzyjmy sie wiec btedom popetnianym podczas préb zainteresowania klienta i

przekonywania go do naszej oferty:

ZAINTERESOWANIE:

nie wiesz co sprzedajesz — nie znasz sie na
swoim produkcie, nie masz poréwnania do
innych ofert konkurencji, wierzysz w to, gdy
klient méwi, ze konkurencja ma taniej

nie wierzysz w jako$¢, tego co sprzedajesz - nie
masz przekonania do swojego produktu,
wydaje Ci sie, ze sprzedajesz towar niskiej
jakos¢, ktorego klient nie potrzebuje

nie umiesz przedstawi¢ swojego produktu w
atrakcyjny sposéb

bazujesz na tym co wiesz (o ile wiesz), zamiast
samemu szuka¢ nowych rozwigzan

nie sprzedajesz sobg, a klient ZAWSZE kupuje
sprzedawce a nie produkt!

O 0 0 0 O

PRZEKONYWANIE:

nie umiesz stowami przekazac klientowi, ze
Twaj produkt jest mu potrzebny teraz

uwazasz, ze Twoj produkt nie jest potrzebny
Twojemu klientowi, bo niby po co?

brak Ci wiedzy na temat Twojego produktu,
wiec nie masz argumentow

nie umiesz zbijaé obiekcji klienta, bo sie boisz
lub nie wiesz jak

nie pokazujesz korzysci, tylko cechy produktu




Ill. Model Rozmowy Handlowej 0.K.S.P.R.Z.E.D.A.Z

Czym jest 0.K.S.P.R.Z.E.D.A.Z?
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Model Rozmowy Handlowej O.K.S.P.R.Z.E.D.A.Z jest moim autorskim modelem, ktéry powstat w
oparciu o ponad 30.000 rozméw handlowych, ktdére przeprowadzitem. Do tej pory
przedstawiatem go jedynie na zamknietych szkoleniach.

Rozktada on proces sprzedazowy na czynniki pierwsze i doktadnie je opisuje, dzieki czemu na
kazdym etapie rozmowy wiesz, co masz powiedziec i jak sie zachowaé, aby doprowadzi¢ do
finalizacji transakciji.

Na kolejnych stronach tego poradnika postaram sie przekaza¢ Ci kilkanascie wskazéwek
bazujagcych na tym modelu i jego czynnikach, tak aby$s modgt szybko zwiekszyé swojg
skutecznosé.




Ill. Model Rozmowy Handlowej 0.K.S.P.R.Z.E.D.A.Z

S — Sprzedawca, czyli Ty!

Jednym z najwazniejszych elementéw modelu O.K.S.P.Z.E.D.A.Z jest S — sprzedawca, czyli Ty
sam!

Na zamknietych szkoleniach omawiajgc ten czynnik skupiamy sie na zagadnieniach zwigzanych
bezposrednio z Tobg — zaczynajac od nastawienia do sprzedazy, przekonania do produktu, wiary
w siebie, a koriczac na pierwszym wrazeniu, ktére robisz na kliencie czy tez umawianiu spotkan.

Z racji tego, ze w pracy sprzedawcy, a zwiaszcza telemarketera najwainiejsze jest pierwsze
wrazenie, ktére zrobisz na swoim potencjalnym kliencie podczas pierwszej rozmowy
telefonicznej — prébujgc umowic sie np. na spotkanie - to wtasnie na nim teraz sie skupimy.

Tak naprawde masz jedynie 5-7 sekund, aby je zbudowa¢ — to w tym czasie klient podejmie
decyzje, czy w ogdle chce z Tobg rozmawiac. Jezeli w tym krétkim czasie nie przekonasz go do
siebie, to nie sprzedasz mu swojego produktu lub ustugi. Zapamietaj, ze:

,, Klienci kupujg SPRZEDAWCOW, a nie towary, ktérymi handlujgq.
Jezeli nie sprzedasz SIEBIE, to nie sprzedasz nawet najbardziej
atrakcyjnego produktu w najbardziej korzystnej cenie!”
Skoro wiemy, jak wazne jest pierwsze wrazenie, to przyjrzyjmy sie najwiekszym btedom

popetnianym podczas powitania, ktore bezposrednio przyczyniajg sie do tego, ze klient nie
chce z Tobg rozmawiaé:

@ Uzywasz oklepanego wstepu rozmowy, jak wiekszos¢ telemarketerdw ... Nie odnosisz
sie w nim do korzysci, jakie potencjalny klient moze uzyskaé dzieki rozmowie z Toba.

Brzmisz jak robot, czytajacy skrypt, a nie osoba. Twdj potencjalny klient nie chce
rozmawiac z maszyng — chce miec po drugiej stronie cztowieka!

Nie jestes entuzjastyczny... Wiem, ze po dwudziestu nieudanych telefonach moze by¢
ciezko go zachowad, ale musisz umieé go zachowaé! Emocje zarazajg!

Masz nieprzyjemny gtos... Jezeli dzwonigc do klienta sprawiasz wrazenie osoby
robigcej to za kare to nie dziw sie, ze mato kto chce z Tobg rozmawiac!

Odpuszczasz zbyt szybko. Czes¢ ludzi odruchowo odmawia rozmowy. Nie poddawaj
sie przy pierwszej odmowie — wspomnij jeszcze raz o korzysciach, bgdz entuzjastyczny
i pokaz, ze jestes w stanie im pomac.

® 9 9 9




Ill. Model Rozmowy Handlowej 0.K.S.P.R.Z.E.D.A.Z

Przyktady dobrego Haka na uwage:

Dzwonie, gdyz mam dla Pani propozycje dzieki ktérej podniesie Pani sprzedaz w
swojej firmie nawet 0 27% w ciggu 3 miesiecy. Moge zajg¢ dwie minuty i powiedzie¢
jak to zrobie?

11

Kontaktuje sie z Panem poniewaz nasza firma przygotowata rozwigzanie, ktore
pozwoli Panu wydawaé nawet kilkaset ztotych mniej, na ustugi biurowe z ktérych
Pana firma korzysta. Moge przedstawic szczegoty?

11y

Dzwonie, poniewaz pomyslatem, ze moge Pana zainteresowa¢ mozliwoscig
zwiekszenia ilosci zlecen w Pana firmie, poprzez jedng, prostg metoda. Znajdzie Pan
chwile zebym przedstawit szczegoty?

111

P — Poznaj Potrzeby

Kolejnym elementem z modelu 0.K.S.P.Z.E.D.A.Z jest P, czyli poznawanie potrzeb Twojego
potencjalnego klienta.

Tak jak pisatem we wczesSniejszym rozdziale najskuteczniejsi sprzedawcy i handlowcy
przypominajg bardziej doradcéw dopasowujgcych dla klienta najlepsze rozwigzania niz kogos,
kto stara sie wepchngé¢ komus swojg oferte.

Z tego tez powodu umiejetnos¢ badania potrzeb Twojego klienta odgrywa obecnie jedna z
kluczowych rél w procesie sprzedazowym. Oto kilka praktycznych wskazéwek na ten temat:

Przed przystgpieniem do badania potrzeb potencjalnego klienta podaj mu intencje, dla
ktdrej chcesz mu zadawa¢ pytania — nie chcemy, aby klient poczut sie przestuchiwany.

Zadawaj tylko te pytania, ktore sa potrzebne i kluczowe do zbadania potrzeb klienta (3-6
pytan). Uwainie stuchaj odpowiedzi — bedziesz w stanie odnies¢ sie do nich na dalszych
etapach rozmowy.

Zanim zadasz pytanie, zastandw sie: jakie informacje chcesz uzyskaé, co chcesz osiggnaé,
jaka odpowiedz pozwoli pchng¢ rozmowe etap dalej?

Uzywaj parafrazy — powtdrz to, co powiedziat klient wtasnymi stowami. Pokazesz w ten
sposo6b, ze uwaznie go stuchasz.




Ill. Model Rozmowy Handlowej 0.K.S.P.R.Z.E.D.A.Z

Najczesciej popetniane btedy podczas badania potrzeb:

D@ Zbadates potrzeby potencjalnego klienta, ale wcigz nie wiesz, co takiego mu
zaproponowac.

D@ Zadajesz nieodpowiednie pytania, ktére w zaden sposdb nie przyblizajg Cie do
kolejnego etapu lub zadajesz je nie majgc okreslonego celu.

D@ Zadajesz pytania, ale nie stuchasz odpowiedzi klienta — za bardzo skupiasz sie na tym,
co powiesz za chwile i umykaja Ci istotne informacje.

D@ Nie zadajesz wystarczajgcej ilosci pytan.

Przyktad badania potrzeb klientow

Zeby jak najlepiej dopasowaé mojq propozycje do Pana potrzeb, zadam Panu/i kilka pytan
(Komentarz: podajemy intencje, dla ktorej chcemy zadawac pytania):

’O Co jest dla Pana najwazniejsze jesli chodzi o ustuge wsparcia IT?

Ma Pan handlowcow stacjonarnych czy telefonicznych?
Czy zdarza sie Panu przekraczac ten limit transferu?
Co sie dla Pana najbardziej liczy podczas wyboru materaca?

lle kilometréw rocznie Pan robi?

[CIRCIRCERCER®

Bardziej zalezy Panu na niskiej racie czy szybkiej sptacie?
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Ill. Model Rozmowy Handlowej 0.K.S.P.R.Z.E.D.A.Z

R — Rozwiazanie Problemu

Kolejnym etapem modelu O.K.S.P.Z.E.D.A.Z. jest litera R — czyli
rozwigzywanie problemu. Gdy na podstawie badania potrzeb wiesz,
czego klient moze chcie¢, wychodzisz do niego z propozycja, ktdra
powinna by¢ dopasowana doktadnie do jego oczekiwan i potrzeb.

r,

Kluczowa role na tym etapie odgrywa odpowiednia prezentacja Twojej oferty. Pamietaj, ze po
dobrej prezentacji moizna sprzeda¢ nawet staby produkt. Staba prezentacja natomiast nie
sprzeda nawet najlepszego produktu.

Aby Twoja prezentacja byta skuteczna, musisz méwié o kwestiach istotnych i waznych dla
Twojego potencjalnego klienta.

Co interesuje Twojego klienta i jak to wykorzystac?

RE-ZUL-TAT! Twojego klienta interesuje przede wszystkim rezultat, jaki Twdj produkt
lub ustuga mu przyniesie, a nie to czym jest Twdj produkt/ustuga.

Skup sie na tym, aby opowiedzie¢ mu o tym, co takiego OSIAGNIE, czego UNIKNIE, co
ZACHOWA

95% swojego czasu poswie¢ na omowienie TRANSFORMACII, ktéra dokona sie w
kliencie jak kupi Twéj produkt, a tylko 5% jak to wyglada i jakie ma cechy

@ Koncentruj swojg uwage na ZMIANIE JAKA ZAJDZIE W 2YCIU klienta, po skorzystaniu z
Twojej oferty (np. PZU- zapewniamy spokdj)

11



Ill. Model Rozmowy Handlowej 0.K.S.P.R.Z.E.D.A.Z

Z- Zneutralizuj Obiekcje

Po prezentacji Twojej oferty, potencjalny klient ma watpliwosci czy na
pewno dany produkt lub ustuga jest witasnie dla niego. To, z czego
wielu sprzedawcéw nie zdaje sobie sprawy, to ze obiekcje s3 oznaka
zainteresowania ze strony klienta!

Obiekcje sg sygnatem, ze klient zastanawia sie nad Twojg propozycja,
ale naturalnie obawia sie podjg¢ decyzje, dlatego chce zostac¢ przez
Ciebie przekonanym do skorzystania z rozwigzania.

Ponizej znajdziesz liste powoddw, dla ktorych Twaj klient moze miec obiekcje.

Dlaczego klient ma obiekcje?

1 Jakie$ pytania pozostaty bez odpowiedzi

N

Klient chce kupi¢, ale potrzebuje sie z kim$ skonsultowaé, co$ wyjasni¢, szuka lepszej
drogi

Nie jest zainteresowany kupnem

Btednie zidentyfikowates jego potrzeby
Nie nawigzates$ kontaktu z klientem

Nie jestes dla niego wiarygodny

Nie wzbudzites$ u niego zaufania

Zrobites stabg prezentacje produktu/ustugi

Nie zneutralizowates$ obiekcji zanim sie pojawity

© O O N OO UV &b W

1

Nie wzbudzite$ checi posiadania

12



Ill. Model Rozmowy Handlowej 0.K.S.P.R.Z.E.D.A.Z

Jak rozbrajac¢ obiekcje?

Kiedy pojawiajg sie watpliwosci i zastrzezenia, musisz je
rozbi¢. Pierwszym krokiem jest poznanie prawdziwego
powodu wahania Twojego klienta. Kiedy styszysz z jego ust
obiekcje mozesz zapyta¢ go np. ,Co doktadnie ma pan na
mysli?”.

Jedng z moich ulubionych metod zbijania obiekcji jest
metoda czuje, czutem, odkrytem. Polega ona na tym, ze w
momencie gdy jg styszymy moéwimy klientowi, ze doskonale
wiemy, co on czuje, bo my sami lub nasi klienci kiedys
czuliSmy sie podobnie, ale pdzniej odkrylismy, ze byfa to
dobra decyzja.

Przyktad zastosowania metody przy obiekcji cenowe;j:

,Wiem, co Pan czuje myslqc o tej cenie, moi poprzedni klienci
czuli doktadnie to samo przed zakupem, ale pozniej odkryli, ze
zakup byt tego wart i dzis polecajg mnie znajomym”

Pare dodatkowych wskazéowek:

\/ Nie poddawaj sie zbyt szybko — zbijaj dang obiekcje przynajmniej 3-krotnie, jezeli
wczesniejsze proby sie nie powiodty. Nie mozesz sobie pozwolié¢ na odpuszczanie po
pierwszym razie!

V Po kazdej probie zbicia obiekcji powinienes$ przechodzi¢ do zamkniecia sprzedazy.
Jezeli pojawi sie wtedy kolejna obiekcja, kontynuujesz proces jej zbijania, po czym
znowu starasz sie doprowadzi¢ do finalizacji transakcji.

Gdy rozbijesz obiekcje, podsumuj wszystkie korzysci i atuty Twojej oferty, przedstaw
je klientowi i przejdZz do zamykania sprzedazy

13



Ill. Model Rozmowy Handlowej 0.K.S.P.R.Z.E.D.A.Z

Najwieksze btedy w zbijaniu obiekcji:

@ Brak zbijania obiekcji — nawet nie prébujesz sobie z nimi radzi¢. Klient méwi do
Ciebie ,Musze sie jeszcze zastanowic”, a Ty odpowiadasz: “Dobrze...” nie
podejmujac nawet rekawicy. Zawsze dopytuj co jest powodem wahania klienta i jak
mozesz pomoc mu podjac decyzje.

E@ Brak wiedzy na temat sprzedawanego produktu, co przektada sie na brak pewnosci
siebie. Klient moze Cie wtedy wyprowadzi¢ z rwnowagi mowigac np. ,konkurencja
ma ten model o 300zt taniej w takim samym abonamencie” a Ty nie znajac ofert
konkurencji uznasz, ze to prawda i nie bedziesz wiedziat, co odpowiedzied.

ﬂ% Zbyt stabe zbijanie obiekcji — nie masz sity przebicia, ktos Cie zbywa, a Ty czujesz sie
intruzem i odpuszczasz dalszg rozmowe.

ﬂ% Brak zamkniecia sprzedazy po zbiciu obiekcji — zbijasz obiekcje, po czym robisz
cisze, a klient szuka kolejnego powodu przez ktdry nie chce kupi¢. Nastepnie znowu
zbijasz obiekcje i znowu dajesz mu czas na przygotowanie kolejnej obiekcji. Jezeli
nie przejdziesz do zamkniecia sprzedazy, ta gra sie nie konczy!

E- Efektywne Zamkniecie Sprzedazy

W ten oto sposéb dochodzimy do kolejnego elementu modelu
0.K.S.P.Z.E.D.A.Z z ktérym chce Cie w tym poradniku zapozna¢
oznaczonego literg E, czyli do Efektywnego Zamkniecia.

rozbijesz jego obiekcje, przychodzi czas na finalizacje transakcji!
Musisz wiedzie¢ jedno — jezeli sam nie zaproponujesz zamkniecia
sprzedazy, potencjalny klient nie zrobi tego za Ciebie!

% Po tym, jak potencjalny klient wyczerpie wszystkie watpliwosci,

Jest to moment, ktérego wiekszos¢ sprzedawcéw, handlowcow i telemarketeréw obawia sie
najbardziej. Pamietaj jednak, ze nie masz sie czego wstydzi¢. Zadaj zapfaty za swoja prace i
oczekuj, ze klient od Ciebie kupi. Twoje nastawienie to wiecej niz potowa sukcesu.

Podnie$ gtowe do goéry i nie wstydz sie, ze klient Ci odmodwi. Najlepsi sprzedawcy to Ci, ktérzy
ustyszeli najwiekszg ilos¢ odmoéw, dlatego, ze nie bali sie o nie pytac!
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Ill. Model Rozmowy Handlowej 0.K.S.P.R.Z.E.D.A.Z

Co NIE dziata w zamykaniu sprzedazy?

[@ Pozostawienie inicjatywy w rekach klienta

[@ Zadawanie pytan sktaniajacych do

dalszych rozwazan np. ,,Czy bytby Pan
zainteresowany?...” ,,Co Pan sqdzi?”.
( A\

ﬂ@ Akwizycyjna nachalno$é

ﬂ@ Dawanie zbyt duzo mozliwosci wyboru

Co dziata w zamykaniu sprzedazy?

V Przejecie inicjatywy i kontroli nad zakoriczeniem rozmowy — jezeli chcesz
doprowadzi¢ do finalizacji transakcji musisz wzig¢ za to odpowiedzialnos¢.

‘/ Podsumowanie catej oferty i przedstawienie jeszcze raz klientowi wszystkich
korzysci z nig zwigzanych.

\/ Kilkukrotne wracanie do zamykania — musisz by¢ przygotowany na to, ze przy
pierwszej probie potencjalny klient bedzie rzucat kolejne obiekcje, ktére bedziesz
musiat rozbroi¢. Za kazdym jednak, po rozbrojeniu obiekcji wracaj do finalizacji
transakcji!
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Ill. Model Rozmowy Handlowej 0.K.S.P.R.Z.E.D.A.Z

D- Dosprzedaz

Udato Ci sie zamknaé transakcje? Swietnie, ale to wcigz nie koniec!
Najtrudniej jest sprzeda¢ klientowi po raz pierwszy. Ponowna sprzedaz
jest o wiele tansza i prostsza, dlatego kiedy masz klienta na linii
zaproponuj mu drugi produkt — szansa, ze sie zgodzi jest naprawde
wysoka!

3 praktyczne wskazéwki dotyczgce dosprzedazy:

1 zagwarantuj klientowi satysfakcje — po tym, jak zamknate$ transakcje upewnij go, ze
dokonat dobrego zakupu i bedzie zadowolony.

2 Zaproponuj co$ ekstra — ,,skoro kupit Pan jedno, to drugq rzecz ma Pan na specjalnych
warunkach”

3 Nie zadawaj klientowi pytania zaczynajacego sie od stowa ,nie”: , Nie chciatby Pan
do tego tabletu...?” Klient w wiekszosci sytuacji odmowi, bo takg odpowiedz mu
zasugerowates.

A — Akcja Rekomendacja

Aby maksymalnie zwiekszy¢ korzysci ptynace z kazdej transakcji i
rozmowy warto jest pod sam koniec pytaé klientéw o rekomendacje.
Polecenia sg bronig XXI wieku.

Nie wstydZz sie wiec pyta¢ o namiary innych oséb, ktore mogg by¢
zainteresowane Twojg ofertg!

,Z racji tego, ze skorzystat Pan z mojej propozycji, przestanie
Pan od teraz martwic sie o koszty. Komu ze znajomych lub
rodziny chciatby Pan sprawic podobngqg radosc? Prosze dac mi
namiary do dwoch takich osob, aby i oni mogli cieszyc sie tak
dobrqg ofertq jak Pan”
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Ill. Model Rozmowy Handlowej 0.K.S.P.R.Z.E.D.A.Z

Dlaczego nie prosisz o polecenia?

,Bo i tak ich nie dostane”

,Bo to jak Zebranie”

»Bo klienci nie znajq nikogo, komu mozna mnie poleci¢”
,Bo to nie wypada”

,Bo to nie MLM”

,,Bo nie chce zeztoscic klienta”

,Bo klienci sq zbyt zajeci”

SPRZEDAWCY, KTORZY PROSZA O POLECENIA ZAWYCZAJ JE DOSTAJA!

V Sprzedawcy, ktorzy proszg 1 raz otrzymujg Srednio okoto 1,5 kontaktu (jakkolwiek
dziwnie to brzmi ;) )

\/ Sprzedawcy, ktorzy proszg 2 razy uzyskujg srednio 2 kontakty

\/ Sprzedawcy, ktorzy proszg 3 razy uzyskujg ponad 3 kontakty (ponad 2x wiecej niz
kiedy proszg tylko jeden raz!)

,0znacza to, ze nie dos¢, ze powinienes prosic
potencjalnych klientéw o polecenia, to dodatkowo
powinienes robic¢ to wielokrotnie i pytac o kolejne w
momencie, gdy juz jakis o od klienta otrzymasz”
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Ill. Model Rozmowy Handlowej 0.K.S.P.R.Z.E.D.A.Z

Z - Zegnamy sie.

Na sam koniec zadbaj o pozostawienie po sobie Efektu Swiezosci — zapewnij, ze
ustuga/produkt, ktérg sprzedates spetni oczekiwania i pogratuluj dobrego wyboru.

Poinformuj go, ze pozostajesz do jego dyspozycji w razie jakichkolwiek pytan. Nastepie zycz mu
mitego dnia i zaoferuj jeszcze swoje wsparcie po wykonaniu ustugi/sprzedazy.
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IV. Dodatkowe materiaty

Jezeli zalezy Ci na rozwoju Twoich kompetencji oraz chciatbys, abym Ci w tym pomogt
koniecznie zapoznaj sie z moimi dodatkowymi propozycjami, ktére bedg idealnym, kolejnym
krokiem w Twoim rozwoju:

R e ia 3 Tygodniowy kurs internetowy
23 Strategie wybitnych sprzedawcow

1

3 TYGODNIOWY, KOMPLEKSOWY
KURS INTERNETOWY

Czy pozwolisz na to, aby Twoje przekonania, nawyki i niewtasciwe
e ( strategie sabotowaty Twojg sprzedaz?

-

Al

Dotacz do 3-tygodniowego kurs online podczas ktdérego kazdego
dnia bedziesz pracowat nad sobg i poznawat najskuteczniejsze
strategii wybitnych sprzedawcow!

Pamietaj, ze nikt nie rodzi sie wybitnym sprzedawca. Nie istnieje
réwniez magiczny gen, ktéry warunkuje poziom naszych
umiejetnosci sprzedazowych!

Jedyng drogg do sukcesu jest ciggty rozwdéj — 23 strategie wybitnych
sprzedawcow znacznie go przyspieszg! Kliknij Tutaj, aby
dowiedzie¢ sie wiecej!

Ksigzka
100 taktycznych zasad sprzedazy

280 stron konkretnych technik i strategii, ktore pozwolity zwyktemu
chtopakowi pochodzgcemu z malenkich Pisarzowic przejs¢ droge od
telemarketera, do wtasciciela kilku bizneséw — w tym wtasnego call
center zatrudniajgcego kilkadziesigt osob.

Zdobadz zbiér moich 10-letnich doswiadczen w biznesie i sprzedazy
oraz wnioskow z ponad 30.000 rozmow przeprowadzonych z

klientami!

Kliknij Tutaj, aby dowiedzie¢ sie wiecej i pobraé¢ fragment ksigzki!
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http://karolfron.pl/23_strategie
http://100taktycznych.pl/

O Autorze:

Karol Fron w zyciu wykonat ponad 30 000 rozmoéw handlowych przez
telefon, dokonat 3000 sprzedazy, zbudowat ponad 20 zespotéw
handlowych i wyszkolit tyle samo menadzeréw kadry kierownicze;.

Przedsiebiorca, méwca, trener i coach sprzedazy, zarzadzania, biznesu,
konsultant i doradca. Autor ksigzki ,,100 Taktycznych Zasad Sprzedazy". Od
2013 prowadzi call center Contact Center One, gdzie zatrudnia ponad 140
0sob. Oferuje takze prace zdalng z domu. Od ponad dekady zwigzany z
branzg contact center, zaczynat jako telemarketer, przez 5 lat pracowat w
najwiekszym call center w Polsce - CCIG, gdzie przeszedt droge od
sprzedawcy, przez menadzera zespotu, po kierownika projektu i zarzagdzanie
grupa 130 osébb.

Wspotpracowat i szkolit w takich firmach jak: Orange, T-Mobile, Play, KRD,
Fortum, Login Trans, Global Telemarketing, Global Investor Club.

Tworca jedynej w sieci Akademii Sprzedazy: saleup.pl, z setkami godzin
materiatdw video zwiekszajgcymi zdolnosci sprzedazowe handlowcow z
kazdej branzy.

Autor kursu on-line "23 Strategie Wybitnych Sprzedawcéw", ktory
ukoniczyto ponad 1100 handlowcdw w ciggu 2 lat. W catej Polsce prowadzi
inspirujgce spotkania spotecznosci Success Mind Club, na ktorych pokazuje
w jaki sposdb zy¢ spetnionym zyciem pracujgc w branzy sprzedazy.
Organizuje szkolenia zamkniete, webinary i wystepuje na licznych
konferencjach, jako ekspert od sprzedazy telefonicznej.

W internecie prowadzi autorskiego bloga, regularnie publikuje artykuty na
portalach branzowych, na swoim kanale na YouTube zamieszcza filmy
instruktazowe i szkolenia dotyczgce kompetencji sprzedazowych oraz
zarzgdzania zespotami, a takze prowadzi webinary dla handlowcow i
przedsiebiorcow. Jak sam mowi: Wszyscy jestesmy sprzedawcami.
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http://100taktycznych.pl/
http://onecc.pl/
https://www.youtube.com/watch?v=VNzmKrqjIn4&t=76s
http://saleup.pl/
http://karolfron.warsztatyinternetowe.pl/23_strategie_wybitnych_sprzedawcow/
http://karolfron.pl/success_mind_club
https://www.youtube.com/channel/UCpcBdnbeiHThwh1GVJ0kEow

