O Training Projects
JAK PROFESJONALNIE SPRZEDAWAC - streszczenie najwazniejszych tresci ze szkolenia

Dlaczego ludzie kupujg? - Ludzie kupuja, poniewaz produkt/ustuga daje im ZADOWOLENIE, ZASPAKAJA POTRZEBE i
ODCZUCIE KORZYSCI. Ludzie nie czynig zakupéw dla cech towaru, lecz z powodu KORZYSCI, jakie on daje.

Korzysci, s zakotwiczone w potrzebach: bezpieczenstwo, funkcjonalnos$¢ zgodna z ich specyficznymi potrzebami (np.
prostota czy zaawansowanie — kazdy szuka innej funkcjonalno$ci) pewnosé, wygoda, komfort, prestiz, oszczednos¢ czasu
i pieniedzy, wysitku, estetyka, wyglad, atrakcyjnos¢.

Rozmawiaj z klientem jezykiem korzysci stosujgc model cecha — zaleta — korzys¢, aby znalez¢ tg potrzebe klienta i odnies¢
do niej odpowiednie korzysci.

Okazuj klientowi szacunek w kazdym dziataniu i zachowaniu. Okaz zainteresowanie sprawami klienta, badz dla niego
doradca w biznesie i razem z nim szukaj dla niego najlepszych rozwian.

Klienci oczekujg od Ciebie i firmy:

o Doktadnosci w obstudze — zgodnosci zamdwienia, wtasciwych rezerwacji, ustalonych godzin kontaktow itp.

e Dostepnosci w obstudze — odpowiednia ilos¢ 0sdb, sprzetu, oséb do kontaktu, tatwos¢ w dojezdzie, wiasciwych
godzin kontaktu.
Partnerstwa — chcg bys ich wystuchat ogladat ich biznes i potrzeby ,ich oczami”, a takze by byty dostosowane do ich
wieku i sposobu rozumowania i pojmowania rzeczywistosci.
Porady — kiedy klient moze sie czego$ od nas nauczy¢ (konsultant, ekspert w swojej dziedzinie). Choc tu juz bywa
réznie: niektdrzy klienci nie lubig rad.

PRACA Z KLIENTEM

Aby znalez¢ potrzeby klienta musisz mie¢ umiejetnos¢ stuchania - jest ona podstawowym narzedziem dobrego kontaktu i
osiggniecia porozumiewania z Klientem. Proporcja w rozmowie z klientem dla handlowca to 70% stuchania 30% mdwienia.
Docierajac do potrzeb klienta pamietaj, ze wtasciwe jest stosowanie pytan otwartych — pytaj o potrzeby zadajgc pytania
JAK, CO, KIEDY, DLACZEGO. Aktywne stuchanie jest wyrazem zainteresowania, akceptacji, zaufania, zyczliwosci szacunku i
sympatii dla Klienta. Przy aktywnym stuchaniu stosuj metody: odzwierciedlenia, parafrazowania, klaryfikacji i
potwierdzenia.

W pracy z klientem wykorzystaj zasade: Ludzie czujg wieksza sympatie do oséb im podobnych. Optaca sie wykorzystac te
regute i odwzorowac stosowang przez klienta forme przekazu, a takze tempo i sposéb méwienia. Pamietaj przy tym, ze
ludzi dzielimy na wzrokowcdw, stuchowcéw i kinestetykdw i przekaz do nich dostosuj wykorzystujgc wtasciwy kanat
komunikacyjny.

EFEKTYWNE MODELE SPRZEDAZY | OBIEKCJE

Przy pracy z klientem stosuj perswazyjny model sprzedazy, ktérego istota zawiera sie w nastepujacych etapach: otwarcie,
opis sytuacji, uzgodnienie potrzeb, pomyst (propozycja), szczegdty, korzysci dla klienta, zamkniecie sprzedazy.

W procesie sprzedazy mogg pojawic sie obiekcje klienckie (zastrzezenia), przy ich likwidacji stosuj etapy: przyjecia do
wiadomosci, zrozumienia i klasyfikacji, potwierdzenia zastrzezen, odpowiedzi w odpowiednim formacie.

JAK RADZIC SOBIE Z TRUDNYM KLIENTEM

Jak poradzi¢ sobie z klientem stosujgcym zastraszanie? Zyskaj szacunek klienta stawiajgc mu czota i nie pozwalajgc sobg
pomiataé. Przyciggnij jego uwage, czesto i stanowczo powtarzajac jego nazwisko, nie pozwaél sobie przerywac. Ustal, o co
tak naprawde klientowi chodzi, a potem stanowczym i wyraznym tonem stre$¢, co od niego ustyszates.

Okresl swoje potrzeby i wyjasnij klientowi ich znaczenie, a potem zt6z klientowi nowa propozycje, okreslajgc obopdine
korzysci. Na sam koniec podsumuj okreslajgc, co zrobisz, do kiedy i w jaki sposéb. Jezeli trzeba sporzgdz z rozmowy
dokument.



