
Część 1
“Najważniejsza umiejętność”



WSTĘP

Czy zdajesz sobie sprawę co właśnie czytasz?
Właśnie zapoznałeś się z pierwszym zdaniem książki, która zmieni
Twoje życie. To, co przeczytasz za chwile wpłynie na Twoją
przyszłość i niewątpliwie ją zmieni. A jeśli zastosujesz to, o czym się
dowiesz w praktyce na pewno zmienisz swoje życie na lepsze!
Te kilkadziesiąt stron, które masz przed sobą będzie dla Ciebie
przełomem.

Może pomyślisz: „Ale on jest zuchwały!”. Pewnie brzmi to jak pycha w
najczystszej postaci, ale z pewnością nią nie jest. I nie musisz
wierzyć mi na słowo. Udowodnię Ci, że tak właśnie będzie. Zostań ze
mną na dłużej a pokażę Ci, że tak naprawdę amatora i profesjonalistę
nie różni zbyt wiele. Po tym, jak zrozumiesz tę zasadę zobaczysz, że
nie ma nic złego w byciu pewnym siebie! A potem sam przekonasz
się, że pierwszy akapit tej książki po prostu jest prawdą!

Na kolejnych stronach nie znajdziesz „lania wody”. Nie po to piszę ten
opowiedzieć Ci swoją historię. Biografii na rynku wydawniczym jest
mnóstwo! Niewiele z nich daje jednak informacje o tym, jak powtórzyć
sukces bohatera. Dlatego ta książka jest inna. Nie opowiem Ci o
swoim życiu. Pokażę Ci jednak swoją historię. Inaczej niż myślisz.

Nie znajdziesz tu długich rozbudowanych historii. Ja nie chcę by moja
książka miała 1000 stron. Jest ich znacznie mniej. Bo to nie ilość
znaków, ilość stron jest tu najważniejsza.

Czytając pozycję, w posiadanie której właśnie wszedłeś, przekażę Ci
ogromną dawkę



wiedzy. Nie będzie to wiedza ogólna, bo i nie tego szukasz w tej
książce.

Na kolejnych stronach pokażę Ci w jaki sposób zdobyć pracę w
handlu, jak wykorzystać swoje umiejętności sprzedażowe w życiu
codziennym, a nawet prywatnym.
Dam Ci też prostą receptę na to jak zarabiać naprawdę duże
pieniądze nie mając specjalistycznego wykształcenia i nie kończąc
długich i męczących studiów.
Jeśli, więc chcesz przeczytać książkę, która będzie przełomem w
Twoim życiu, zapraszam Cię na kolejne strony.

Zanim przejdziemy do pierwszego tematu chcę, żebyśmy umówili się
na jedną rzecz. Spektakularne efekty potrzebują ekstremalnych
posunięć. Dlatego chcę żebyś nie brał tej książki w formie relaksu i
na końcu stwierdził, że fajnie się czytało i nic więcej z tym nie zrobił.
Notuj, analizuj, staraj się nauczyć treści na pamięć. Żeby osiągnąć
efekt musisz uwierzyć w to co czytasz, zapamiętać i wdrożyć w
praktyce za pomocą ćwiczeń.

„Zbyt wiele firm uważa, że człowieka można zastąpić. Naprawdę
uzdolnionych osób nigdy nie można wymienić. Posiadają oni
wyjątkowe talenty. Tacy ludzie nie mogą być zmuszani do pełnienia ról,
do których się nie nadają. Skuteczni przywódcy pozwalają wielkim
ludziom wykonywać pracę, do której zostali stworzeni”. - Warren G.
Bennis



Rozdział 1 - Czym różni się amator od
profesjonalisty?

To pytanie już się pojawiło we wstępie. Wiesz dlaczego? Ponieważ
osobiście uważam, je za kluczowe. Moim zdaniem zdobycie
odpowiedzi na pytanie: „Czym amator różni się od specjalisty?” jest
kluczem do odkrycia i zrozumienia tajemnicy sukcesu w życiu i
sprzedaży. Spójrz teraz właśnie bliżej przyjrzymy się tej kwestii. Bez
lania wody i uogólniania. Zobacz, jak zgłębić tę kwestię!

Czym, więc głupiec różni się od profesjonalisty? Różnica może i jest
niewielka, ale jej
znaczenie jest naprawdę doniosłe. Gdzie zatem jest ta różnica?

Profesjonalista wie co mówi, a amator tylko myśli, że wie co mówi!

Tylko tyle i aż tyle! Nie jest to wcale skomplikowane. Opowiadam Ci
jednak o tym już na samym początku Twojej przygody, żeby pokazać
Ci jak wielkie znaczenia ma to czy wiesz, czy tylko myślisz, że wiesz!
Zatrzymaj się w tym momencie i zastanów się nad tym pytaniem.
Co wiesz, a o czym tylko myślisz, że wiesz? W sprzedaży takich
dziedzin może być wiele. Bo nigdy nie da się zgromadzić takiej
wiedzy, by wiedzieć wszystko czego potrzebujemy sprzedając dany
produkt czy usługę.



Zawsze przecież można doczytać prawda? Poszerzanie swojej
wiedzy w nieskończoność jest drogą donikąd. Bo zawsze gdy
zaczynamy poszerzać swoją wiedzę, zdobywać kolejne sprawności,
wzmacniać już mocne strony, pojawiają się nowe pytania, na
które nie znamy odpowiedzi. Co zrobić wtedy?

Znów można doczytać, ale... No właśnie. Tak możesz tylko wpaść w
błędne koło i w krótkim czasie stać się „ćpunem wiedzy”, który będzie
ją zdobywał i gromadził, tylko dla samego faktu posiadania. Powtórzę
to jeszcze raz – to droga donikąd!

Mam nadzieję, że nigdy nie wpadniesz w tę matnię. Żeby tak było
pokażę Ci i szczepionkę i lekarstwo! Dzięki niemu nie wejdziesz w to
błędne koło, a gdybyś tam wpadł, bardzo szybko się uwolnisz! A
chodzi tu o rzecz prozaiczną. Pokażę Ci ją na swoim przykładzie z
przeszłości, bo jak wiadomo studium konkretnego przypadku, to
zawsze najlepsza metod transferu wiedzy!

Kilka lat temu zaczynałem pracę w jednym z wrocławskich salonów
sieci telekomunikacyjnej. Nie byłem jeszcze orłem procesu sprzedaży
i choć miałem już pewne doświadczenie nie wszystko było dla mnie
jasne. Co prawda znałem podstawy. Wiedziałem nawet dużo więcej,
jednak nie byłem świadom tego, co właśnie chcę Ci pokazać.

Mój przypadek rozpoczął się już drugiego czy trzeciego dnia pracy w
tym salonie.

Natrafiłem na klienta, który przeszedł do mnie przedłużyć umowę na
abonament telefoniczny. Wydaje się, że nic prostszego nie mogło się



mi przytrafić. Nawet, jako początkującemu konsultantowi. Ale nic nie
było takie proste, jak się mi wtedy wydawało.
Tamtemu klientowi zaproponowałem oczywiście najwyższy możliwy
pakiet wraz z dostępnymi telefonami. Zacząłem też dosprzedawać
kolejne produkty. W pewnym momencie zapytał czy mamy w ofercie
laptopy. Przytaknąłem, zapewniłem, że oczywiście, pokazałem nawet
jeden z dostępnych modeli. Wszystko do tego momentu wygląda
dobrze prawda?

Masz rację? Do tego momentu było dobrze. Kompletnie jednak
zaskoczyło mnie pytanie o parametry sprzętu. Poproszony o
opowiedzenie czegoś o komputerze, tylko zbladłem. Czy mogłem się
wtedy przyznać do niewiedzy? Oczywiście i nawet nie byłoby to
kłamstwo, bo w tamtym momencie nawet w przybliżeniu nie
potrafiłem powiedzieć nic o sprzęcie. No może poza jego kolorem! A
kłamstwo na temat parametrów w grę nie wchodziło. Co Ty zrobiłbyś
w takiej sytuacji?

Pamiętając pytanie z tytułu tego rozdziału i bardzo prostą odpowiedź
na nie, spróbuj wybrnąć z takiej sytuacji! A ja powiem Ci co będąc
młodym sprzedawcą zrobiłem.

Wstałem, żeby spojrzeć na klienta z góry, popatrzyłem mu głęboko w
oczy i pewnym zdecydowanym głosem powiedziałem:
Panie Tomaszu my jako firma zajmujemy się sprzedażą laptopów
tylko i wyłącznie z najwyższej półki dlatego gwarantuję Panu, że
sprzęt, który proponuje spełni wszystkie Pana oczekiwania na bardzo
długi czas.
I wiesz co mi to dało? Sprzedałem ten laptop. Nie wiedząc zupełnie
nic o jego parametrach.



Nie mając prawie żadnej wiedzy na jego temat. Choć akurat
znajomość koloru bardzo mi się przydała, bo musiałem zapytać
tamtego klienta czy mam zapakować mu czarną czy srebrną
sztukę.

Niby super, ale niedosyt pozostał. Po tym jak opadła euforia zaczęły
pojawiać się pytania. Jak doszło do tego, że udało mi się sprzedać
coś na temat czego nie miałem prawie żadnych informacji. Czy
znajomość samych technik sprzedaży wystarczyła?

Właśnie to był i ciągle jest klucz do zrozumienia tej sytuacji. Mi udało
się sprzedać laptop, o parametrach którego nie wiedziałem prawie
nic. A przecież na świecie jest wielu świetnych informatyków, którzy
nie potrafią sprzedać komputera, o którym wiedzę mają wielokrotnie
większą niż przeciętny człowiek. Jak to się dzieje?

Wtedy nie znałem jeszcze odpowiedzi na to pytanie. O prostu dalej
robiłem to w czym byłem dobry i co zawsze mnie interesowało. Nie
zacząłem wkuwać na pamięć danych na temat setek modeli
produktów, które sprzedawałem. Poszerzałem tylko wiedzę na temat
tego jak sprzedawać, a nie co sprzedawać.

I wiesz jaki efekt to przyniosło? W drugim miesiącu pracy osiągnąłem
najwyższy wynik sprzedaży w dziejach tamtego salonu.

Pewnie już wiesz co kryło się za tamtym moim sukcesem. Ja wtedy
tego nie dostrzegłem. Dopiero po latach zrozumiałem, że chodzi o
pewność siebie.



„Jeśli Twoje działania inspirują innych do marzeń, do uczenia się
więcej, działania odważniej i stawania się lepszym, jesteś liderem”.
„Jeśli chcesz wiedzieć, czy jesteś liderem – odwróć się i zobacz, czy
ktoś za tobą podąża”. - Alfred W. Travers

Ćwiczenie:

Przeanalizuj swoją sytuację i odpowiedź sobie w formie pisemnej na
pytania:

“ W jakim miejscu się znajduję?”

“ Jakie działania są efektem mojej sytuacji “

“ Jaki jest aktualny stan mojej wiedzy na interesujący mnie temat? “

“ Co mógłbym zmienić już dziś? “

“ Dokąd chcę dotrzeć “



Rozdział 2 - Sprzedaż jest w nas od pierwszych
dni wykorzystaj to!

W tym rozdziale chciałbym Ci pokazać jak zaczynałem swoją
przygodę ze sprzedażą. A zaczynałem ją wtedy, kiedy nawet jeszcze
nie miałem pojęcia, że można ją tak nazwać. Było to jakoś w wieku
szkolnym. I nie! Nikt wtedy nie uczył mnie tego czym jest ekonomia,
jak można zarobić? Jak coś sprzedać.

Było jednak tak, że nieraz jadąc na wycieczkę szkolną, dostawałem
od rodziców 50 złotych. Może wydawać się to dziś niewiele, ale wtedy
dla młodego dzieciaka był to prawdziwy majątek. Mogłem wydać go
na lody, cukierki czy napoje gazowane, ale ja robiłem jeszcze coś.
Oczywiście korzystałem z wszystkich przyjemności, które oferowały
półki sklepowe, a mimo to wracałem w wycieczki mając w portfelu
nieraz 100 złotych, albo i więcej.

Jakim cudem? To też zastanawiało moich rodziców, którzy przy
pierwszej takiej akcji zapytali mnie wprost, skąd mam te pieniądze.

Nie pamiętam wszystkich szczegółów tych wycieczek, ale w pamięci
zapisało mi się dobrze, jak o zdobywałem swoje dodatkowe
pieniądze. Dawniej, zresztą do dziś jest identycznie, w lokalizacjach
często odwiedzanych przez dzieciaki instaluje się maszynki,
sprzedające zabawki. Ja po prostu kupowałem zabawki z takiej
maszyny. Kosztowało mnie to 2 złote. Potem po prostu świetnie
bawiłem się swoją nowo nabytą zabawką, przy okazji pokazując
wszystkim wokół, jaki świetny interes zrobiłem.



Automatycznie koledzy chcieli mieć to co i ja. Też móc się tak nieźle
bawić. Problem był tylko jeden. Takiej zabawki już nie
było!

Jedyną drogą jej pozyskania było odkupienie jej ode mnie.
Oczywiście za kwotę, która zrekompensowałaby mi jej brak, a zatem
odpowiednio wyższą niż owe 2 złote, za które ją kupiłem.

Niby banał! Ale czy na pewno? A wiesz jakim cudem ja robiłem wtedy
ten biznes na zwykłej zabawce?

Wtedy tego nie wiedziałem. Wychodziło to ze mnie zupełnie
spontanicznie.Podświadomie, bo przecież nikt nie uczył mnie
sprzedawać, nikt nie przekazał mi wtedy takiej wiedzy. Nie mogłem
tego nawet nigdzie podpatrzeć, bo nikt z moich bliskich nie pracował
w handlu, ani nie miał żadnego doświadczenia w tej branży.

Do dziś nie mam pojęcia, jak to dokładnie funkcjonowało. Skąd wzięło
się to akurat u mnie? Jak potrafiłem wzbudzić w kolegach chęć
posiadania tej zabawki? Przecież automat był jeszcze pełen innych,
podobnych przedmiotów. Każdy z tamtych dzieciaków mógł śmiało
podejść, wrzucić swoje dwa złote i zacząć się bawić ze mną.

Ja jednak każdy z nich wolał wydać dużo więcej na ten mój
egzemplarz. Nie rozumiałem wtedy w pełni jak to się działo, że któryś
dzieciak gotów był wydać 10 czy nawet 20 złotych, by mieć akurat
moją zabawkę.



Dziś wiem, co to było. Musiałem wykreować w ich głowach wizję tego
jak wspaniale będą się bawić tą właśnie zabawką. Tą konkretną!
Żadną inną!

Szczerze nie pamiętam czy robiłem to z jakąś premedytacją czy tak
po prostu, ale na pewno dobrze się przy tym bawiłem. Dawało mi to
mega satysfakcję i dlatego powtarzałem to przy każdej możliwej
okazji, zmieniając tylko narzędzia.

Takim oto sposobem mając 7 lat, bo mniej więcej w takim wieku
byłem, gdy po raz pierwszy spróbowałem sprzedaży, wróciłem do
domu mając w portfelu więcej pieniędzy niż przed wyjazdem, a w
trakcie wycieczki naprawdę niczego sobie nie odmawiałem i
korzystałem z wszystkich uroków życia w zasięgu siedmiolatka!

Ta sytuacja wtedy nie dała mi do myślenia, ale po latach jej
wspomnienia zaczęło skłaniać do refleksji. A potem zaczęła się moja
przygoda w handlu. Pewien człowiek powiedział mi kiedyś, że jest
przekonany, iż wykorzystując swoje naturalne zdolności i
umiejętności, które już do tamtego czasu posiadłem, sprawdziłbym
się jako sprzedawca.

Pomógł mi dostrzec, że choć jeszcze nie zdaję sobie z tego sprawy,
posiadam już pewne doświadczenie.
Tym człowiekiem był Martin, który w tamtym momencie namówił mnie
do pracy w tej branży. A dziś jest moim wspólnikiem, z którym razem
zbudowaliśmy kurs internetowy „Nowoczesny Sprzedawca”.



Stworzyliśmy go, bo wspólnie dostrzegliśmy, że w istniejących
już szkoleniach sprzedaży nie sposób doszukać się kilku ważnych
elementów, które naszym zdaniem są konieczne, aby w tej branży
odnieść sukces. W naszym wypadku one działają i teraz chcemy się
podzielić nimi z Tobą.

„Nowoczesny Sprzedawca” to pierwszy na rynku kurs sprzedaży,
który nie skupia się na jednym tylko jej elemencie. Pozwala
uporządkować cały ten długi proces. Bez pominięcia żadnego
elementu. Bo my jesteśmy pewni, że żadnego nie może zabraknąć,
jeśli proces ma zakończyć się sukcesem.

Może niewielu zdaje sobie z tego sprawę, ale ze sprzedażą jest
dokładnie tak samo, jak z kompletowaniem drużyny piłkarskiej. Nawet
jeśli znasz świetne techniki finalizacji procesy, czy zbijania
kontrargumentów, ale pominiesz którykolwiek z innych czynników, to
zupełnie tak jakbyś zbudował drużynę ze świetnymi napastnikami i
pomocnikami, zapominając tylko o bramkarzu. Jakie wtedy masz
szanse na zwycięstwo? Sam musisz sobie odpowiedzieć na to
pytanie.

Tak samo będzie, gdy pominiesz którykolwiek z elementów procesu
sprzedaży.
Nawet ten, który w Twoich oczach wydaje się najmniej ważny. Efekt
będzie taki sam!



Zapewne przegrasz. Jeśli chcesz skutecznie sprzedawać każdy
element tego procesu musi mieć swoje miejsce. Każdy z nich musisz
nie tylko znać, ale też wiedzieć w którym momencie zastosować, a
dopiero wtedy możesz szlifować techniki. Dokładnie tak jak w
naszym przykładzie. Najpierw dobierasz zawodników na każdą z
pozycji, potem wyznaczasz im zadania, a dopiero na końcu dbasz o
ich formę i technikę. Dlatego My pokażemy Ci w tej książce i w
naszym kursie właśnie te elementy. A na koniec powiemy Ci jak
rozwijać technikę!

Kurs „Nowoczesny Sprzedawca” jest wyjątkowy jeszcze z jednego
powodu. Jako jedyny posiada scenki sprzedażowe, dzięki którym
zobaczysz, jak to czego się uczysz wygląda w praktyce. Tak właśnie
za pomocą scenek trenował swoich handlowców Jordan Belfort ten
prawdziwy wilki z Walstreet.

„Jeżeli robisz to co zawsze robiłeś, dostaniesz w zamian to, co zawsze
dostajesz’’
Henry Ford, założyciel Ford Motor Company

Ćwiczenie:

1. Odnajdź w myślach i zapisz kiedy sprzedawałeś, a nie byłeś
świadom, że to robisz.



Rozdział 3 - Życie zawodowe jest jak gra.
W którą grę Ty chcesz zagrać, żeby osiągać sukces?

Obecnie bardzo wiele osób poświęca długie godziny, grając w gry
komputerowe.
Mnie osobiście jakoś nigdy one nie urzekły. Nie dawały mi takiej
satysfakcji, jakiej oczekiwałem od życia. Nijak te nie mogłem
pogodzić się z pewną prawidłowością obecną w większości gier
komputerowych – kiedy Twoje umiejętności wzrastały dopiero z
upływem czasu poświęconego na grę. Takie „nabijanie leveli” po
prostu mnie nużyło. Dlatego zajmowałem się tylko tymi grami, w które
mogłem być dobry od pierwszego razu. Po latach zrozumiałem
jednak, że taka forma rozrywki miała jeszcze jedną ważną zaletę.

Takie gry pozwalają Ci na wyciąganie wniosków ze swoich poczynań.
Dają Ci kolejną szansę. Nie zmuszają Cię do poświęcenia swojego
czasu i sił, by przeskakiwać kolejne poziomy.

Sprzedaż pozwala Ci zagrać właśnie w taką grę w prawdziwym życiu!
Co prawda możesz w niej nie wygrać, ale też i nie przegrasz, bo tego
zrobić się po prostu nie da.
Zawsze pozwala Ci wyciągać wnioski ze swoich działań i zawsze daje
ci drugą szansę! Codziennie też daje Ci szansę bycia najlepszym w
swojej branży, w swojej dziedzinie.



Jednak to ciągle jeszcze nie koniec zalet! To właśnie dzięki sprzedaży
każdego dnia zaczynasz z „czystym kontem”. Nawet jeśli wczoraj
miałeś słaby dzień, jutro nie będzie to miało już żadnego znaczenia.
Żaden Twój błąd z wczoraj nie będzie obciążał Cię w przyszłości.
Sprzedając, każdego dnia zaczynasz po prostu nowy projekt! I jeśli
właściwie do tego podejdziesz, nic nie będzie w stanie przeszkodzić
Ci w jego realizacji. Musisz tylko mieć tą najważniejszą umiejętność!

Zapraszam Cię do wspólnego przygotowania się do kolejnej rundy w
grze zwanej sprzedażą! Pozwól, że najpierw jednak opowiem Ci jak
sam zaczynałem.

“Ludzie przygotowani na to, by zatrzymać się,
przeanalizować ryzyko, działać bezkompromisowo i znosić
potencjalnie poniżenie – to ,,szczęściarze”, którzy będą
ciągnąć worek z pieniędzmi, kiedy muzyka przestanie grać”

Felix Dennis

Ćwiczenie:

1. Napisz jak wykorzystasz fakt, że każdy dzień może być
traktowany jak ten jeden jedyny i jak to zmieni Twoje podejście
do sprzedaży.



Rozdział 4 - “W życiu mamy dwa najważniejsze
dni „dzień w którym się rodzimy i dzień w którym
dowiadujemy się po co... „

Moja przygoda ze sprzedażą – jak dowiedziałeś się już wcześniej –
zaczęła się jeszcze w bardzo młodym wieku. Choć była to sprzedaż
nieuświadomiona, dała mi tyle satysfakcji i poczucia spełnienia, że te
uczucia zapamiętałem na długo. Kolejny etap w mojej historii
sprzedaży też zaczął się w szkole.

Pamiętam jak pewnego dnia nie zabrałem ze sobą stroju na W-F i w
związku z tym nie ćwiczyłem na tej lekcji. Siedziałem gdzieś pod
ścianą na ławce i obserwowałem jak koledzy w coś grają. Co to było?
Nie mam pojęcia. To wspomnienie jakoś nie utrwaliło się w mojej
głowie. Głęboka zapadło mi za to w pamięć jedno ze zdarzeń tamtego
dnia, które chyba w pewien sposób odmieniło moje życie.

Kiedy tak siedziałem na ławce, podszedł do mnie nauczyciel i
zaczęliśmy rozmawiać. Również nie pamiętam o czym na początku.
Ale zdecydowanie najważniejsze było to, że opowiedział mi o
marketingu MLM. Po raz pierwszy usłyszałem wtedy, że istnieje
coś takiego jak multilevel marketing i dowiedziałem się „z grubsza” jak
on działa.

Była to w moim życiu chwila na swój sposób przełomowa. Wiedza,
którą zdobyłem w tej krótkiej rozmowie dosłownie nie dała mi zasnąć
tamtej nocy. Ciągle tylko rozmyślałem o tym czego się dowiedziałem.



Niedługo potem zacząłem robić wszystko, by wiedzę o MLM
poszerzyć. Szukałem osób, które pomogłyby mi nauczyć się tej formy
działalności i pomogły mi osiągnąć swój cel, który już powoli
krystalizował się w moim młodym umyśle.

Wreszcie mi się udało. Zdobyłem materiały szkoleniowe! I co z nimi
zrobiłem? Usiadłem i tylko czytałem, słuchałem, starając się wyłapać,
przyswoić i zapamiętać jak najwięcej informacji. Już wiedziałem na
pewno, że chcę, że muszę osiągnąć swój cel w
założonej dziedzinie!

Niestety jak to zwykle bywa początki bywają ciężkie. Mój pierwszy
nauczyciel nie był zbyt dobrym nauczycielem. Niczego nie dawał mi
zrobić samemu oraz ciągle wykazywał, że gdzieś popełniam błąd. Po
za tym w wieku 18 lat zauważyłem, że jedynymi potencjalnymi
klientami są znajomi moich rodziców. Ponieważ moi rówieśnicy,
otoczenie, w którym jeszcze wtedy się obracałem wolało wydać swoje
pieniądze na papierosy i alkohol, nie było szans żebym mógł im coś
sprzedać. Dlatego wtedy po raz pierwszy porzuciłem ten temat.

Było to dla mnie jednak bezcenne doświadczenie. Pokazało mi, że
muszę poszerzyć swoją wiedzę na temat sprzedaży, żeby móc
docierać do szerszego grona odbiorców. I tak zrobiłem! Od tamtego
właśnie momentu, sprzedaż – już ta uświadomiona i w pełni
zrozumiana – stała się moją pasją. Dodatkowo spostrzegłem, że
okazje do sprzedawania są wszędzie.



„Rób to, co kochasz, a sukces nadejdzie. Pasja jest motorem
napędowym pomyślnej kariery”. - Meg Whitman

Ćwiczenie:

1. Odpowiedz sobie na pytanie dlaczego chcesz nauczyć się
sprzedaży. Napisz co by się zmieniło, gdybyś wiedział jak
sprzedać wszystko i wszystkim. Niech poniesie Cię fantazja!



Rozdział 5 - Odpowiedź na pytanie dlaczego klient
ma kupić od Ciebie a nie od konkurencji

Sprzedając produkty, dowolnego typu możesz skorzystać z bardzo
szerokiego wachlarza technik. I to jest piękne! Dostępnych technik
jest mnóstwo, a Ty możesz wykorzystać akurat tę, która jest Ci
potrzebna właśnie teraz, właśnie w tej okoliczności.

Każdą z nich możesz zastosować według swojego uznania i
próbować wygrać z konkurencją! A dróg do tego jest naprawdę wiele.
W tej walce możesz wybrać broń. A w tym wypadku jest nią między
innymi obniżenie ceny, poprawa jakości produktu czy przedłużenie
gwarancji. Ważne jest, by tych technik używać z głową.

Po pierwsze nie polecam Ci na starcie konkurować ceną, ponieważ
będzie to zabójstwo dla Twojej działalności. Na taką taktykę mogą
pozwolić sobie potężne firmy takie jak Amazon, które dzięki obniżeniu
ceny do minimum niszczą konkurencję pomimo tego, że jadą na
stratach, ale później stają się monopolistami na danym rynku i mogą
swobodnie dyktować ceny.

Teoria, teorią ale jak wygląda to w praktyce? Spójrzmy na jeden
prosty przykład.

Kiedyś spotkałem się z ofertą samochodu zdalnie sterowanego, który
był prawdziwym przebojem w swojej klasie. Jego sprzedaż była
naprawdę wysoka. Mimo, iż był o kilkanaście złotych droższy niż inne
modele, te od konkurencji. Jego największą zaletą była jednak
wydajność. Opisywana w ofercie długość działania baterii była niemal
dwukrotnie dłuższa niż u konkurencji. Zapytasz pewnie jakim cudem?



Jak zrobił to sprzedawca ?

Bardzo prozaicznie. Dodawał dodatkowy zestaw akumulatorów w
zestawie. Proste ale niezwykle skuteczne. I to działało!

W większości dróg sprzedaży takiego zabiegu jednak nie możesz
wykorzystać. Sprzedaż bezpośrednia? Nie do końca dasz radę. Call
center? Nie zastosujesz takiej formy poprawy jakości produktu. Czy
już, więc nic nie dasz rady zrobić? Nie!

Zastanów się z jakiego narzędzia możesz skorzystać, żeby przebić
konkurencję sprzedając przez telefon? Nie ma znaczenia czy
sprzedajesz kredyt, abonament, instalacje fotowoltaiczne czy
ubezpieczenia. Zawsze możesz zrobić coś więcej, żeby poprawić
sprzedaż w tym kanale, w którym aktualnie działasz.

Może i jest to trudne, bo zawsze będziesz operował w bardzo, ale to
bardzo podobnych warunkach jak Twoja konkurencja. Ty musisz,
więc być tym dodatkiem. Właśnie Ty! Musisz dać z siebie więcej niż
Twoja konkurencja.

W dalszych rozdziałach dowiesz się co musisz zrobić, żeby Twój
klient wybrał właśnie Ciebie.

Najpierw musisz jednak zrozumieć, że jakaś forma sprzedaży otacza
Cię właśnie w tym momencie. Nie ważne gdzie i kiedy czytasz te
słowa. Wszędzie wokół Ciebie działają mechanizmy sprzedaży! Na
każdym etapie Twojego życia. Dosłownie zawsze i wszędzie!



“Jeśli twoim jedynym celem jest stać się bogatym, nigdy go
nie osiągniesz.”

John D. Rockefeller

Ćwiczenie:

1. Wypisz wszystkie elementy, które wyróżniają Twoją firmę i
Twój produkt.

2. Napisz dlaczego chciałbyś współpracować z kimś takim jak Ty.



Rozdział 6 - Sprzedaż jest wszędzie i nie wahaj się
jej używać

Dosłownie nie ma miejsca gdzie nie mamy z nią do czynienia, choć
nie zawsze zauważamy to od razu. Przypomnij sobie swoje
dzieciństwo. Dam Ci chwilę, żebyś mógł je
przywołać.

Jesteś już gotów?

A teraz przyjrzyj się przykładowi dziecka z Twojego otoczenia.

Pewnie zastanawiasz się po co proszę Cię o coś takiego. Jaki ma to
związek ze sprzedażą.

Bardzo duży!

Ponieważ już od najmłodszych lat płacz dziecka skupia uwagę matki
bądź opiekuna, dzięki temu w naszych umysłach – i mowa tu o
każdym człowieku, także o Tobie i mnie – tworzy się prosta ścieżka.
Określony sygnał wyzwala pożądaną reakcję. To właśnie dzięki
temu w najmłodszych latach na czas otrzymujemy jedzenie bądź
wyrazy czułości, których się domagamy.

Kiedy dorastamy zmieniają się tylko sposoby w jakie osiągamy cele.
Cele same w sobie też często się zmieniają, ale nie zmienia się jedno
– nadal wysyłane pewne sygnały, żeby osiągnąć to czego akurat
chcemy lub potrzebujemy.



Wniosek? Podświadomie umiemy właściwie sprzedać swoje potrzeby
albo zachcianki tak, żeby inni spełnili nasze wymagania. Zrobili to
czego chcemy.

A teraz spójrzmy na to też z drugiej strony. Każdy z nas kto ma
przywilej i zaszczyt być rodzice, wie jak trudne jest to zadanie. Wśród
bardzo wielu trosk rodziców, jedną najdonioślejszych jest chyba to,
czy uda się im przekazać dziecku odpowiednie wartości i zasady
moralne. Czy w tym procesie nie odszukamy jakichś oznak
sprzedaży?

Trzeba być naprawdę bardzo mądrym rodzicem i dodatkowo
świadomie bądź nie znać mechanizmy rządzące też sprzedażą,
przekazać dziecku wartości ważne dla samego rodzica. A to
naprawdę nie jest łatwe.

Na pewno każdy Rodzic przyzna mi teraz rację. To naprawdę
fenomenalne, że większości z Was po prostu się udaje. I to nawet
mimo tego, że wcześniej wielokrotnie słyszeliście od dziecka słowo
„nie”.

Czy zastanawiałeś się kiedyś co tak naprawdę oznacza to słowo,
wypowiedziane akurat w tym kontekście? Mówiąc „nie” dziecko
wyraża swoje obiekcje na temat norm, zasad, zajęć i poleceń, które
próbuje „sprzedać” mu rodzic. Właśnie te obiekcji są po mistrzowsku
zbijane przez tych ojców i te matki, którzy koniec końców przekonują
swą pociechę do przyjęcia czy zrobienia czegoś. Świadome bądź nie
biorą udział w procesie sprzedaży!



A rodzina to nie jedyne miejsce w naszym życiu, gdzie sprzedajemy.
Proces ten możemy zauważyć także wokół nas, między innymi w
naszym towarzystwie. Pomyśl przez chwilę o grupie, w której się
obracasz. Kto dominuje w tym towarzystwie? Kto ma największy
wpływ na wszystkich innych jego członków? Czyje pomysły na
przykład na spędzanie wolnego czasu zawsze są realizowane?

Zwykłe przekonywanie znajomych i przyjaciół na jaki film warto pójść
do kina, jakie miasto zwiedzić, gdzie pojechać na wspólny urlop, albo
nawet w jakiej restauracji zjeść kolację jest właśnie sprzedażą.
Handlem pomysłami i ideami! W tak ujętym procesie olbrzymie
znaczenie mają argumenty i sposób ich prezentacji, co na
płaszczyźnie towarzyskiej zwykle sprowadza się do tzw. „gadanego”.

Zazwyczaj właśnie ta dominująca osoba ma wszystkie cechy dobrego
sprzedawcy, choć nie zawsze musi zdawać sobie z tego sprawę. A
może Ty jesteś taką osobą? To pokazuje, że już w dość dużym
stopniu opanowałeś umiejętność sprzedaży, a fakt, że czytasz tę
książkę jeszcze Ci pomoże, aż w końcu staniesz się jeszcze lepszy.

Powróćmy jeszcze na chwilę do wspomnianych przed chwilą
argumentów i sposobów ich prezentacji. Te elementy są równie
ważne w każdej innej dziedzinie sprzedaż. Nie ważne czego ona
dotyczy i co jest jej przedmiotem.

Zapamiętaj tę ważną zasadę, bo właśnie ona będzie jednym z filarów
podtrzymujących budowlę zwaną najważniejszą umiejętnością!



Większość społeczeństwa jest cicha, bezkonfliktowa i robi wszystko
by nikogo nie urazić swoją nachalnością. Taki jest fakt! Nie wierzysz?
Spójrz na swoich znajomych, ludzi z którymi przebywasz na co dzień.
Czyż nie sprawdza się to o czym mówiłem.

Ludzi z natury chcą być skromni i dobrze żyć z innymi. Wielu boi się,
że zostaną źle zrozumiani, odebrani i dlatego po prostu się wycofują.
Zawsze też można to prosto wytłumaczyć – najnormalniej w świecie
brakuje im pewności siebie.

Pewność siebie choć jej znaczenie w życiu jest fundamentalne, nie
może być traktowana, jako słowo wytrych, , jako lek na całe zło. To
nie tak, że człowiek pewny siebie zawsze osiągnie swoje cele.

Pewność siebie osiągniesz tylko dzięki działaniu. Dlaczego? Bo życie
jest pełne zmian. A każda nowa zmiana zaburza tę pewność. Niesie
poczucie niepewności i jest stresująca. Jednak odpowiednio
zarządzając sobą i wychodząc zmianie naprzeciw, podejmując
działania w jej obliczu możesz ograniczyć niepewność a pewność
siebie zbudować.

Inaczej mówiąc pewność siebie pojawią się po spełnionej obietnicy,
którą damy samemu sobie, ale nigdy nie na odwrót i będę to
powtarzać do znudzenia. To nie jest tak, że osiągamy sukces
dlatego,że jesteśmy pewni siebie. Dlatego wyznaczaj sobie cele
realne do osiągnięcia i zbuduj potężną pewność siebie, która pozwoli
Ci osiągać spektakularne sukcesy.



Omawiana sytuacja ma jeszcze jeden aspekt, o którym musisz
wiedzieć. W nieoczekiwanej sytuacji i dynamicznie zmieniającym się
społeczeństwie to nie niepewność jest Twoim problemem, ale Twoja
reakcja na nią! Zatem następnym razem, gdy będziesz się stresować
przed czymkolwiek, co Cię spotka przypomnij sobie te słowa. „Nie
sytuacja jest problemem a moja reakcja na nią!”.

I mówiąc wprost: Na niepewność w obliczu nieznanego, patrz jak na
ekscytację przed tym co Cię zaraz spotka! Dzięki temu unikniesz
wielu stresów w życiu, a Twoja pewność siebie będzie stale rosła.

Warto również patrzeć na porażki jak na lekcję a na niepowodzenia
jak na informację zwrotną. Nigdy nie będziemy idealni w swoich
działaniach od razu. Ale wystarczy zacząć JAKOŚ i po czasie dodać
literkę Ć. Otrzymamy JAKOŚĆ a ona jest gwarancją sukcesu.

“By stać się bogatszym, należy naśladować tych, którzy są
bogaci, ale z okresu kiedy byli biedni, a nie z okresu, gdy są
bogaci”

Rafał Brzoska

Ćwiczenie:

1. Wypisz dwie sytuacje z ostatnich 7 dni, gdzie zauważyłeś nie
oczywistą sprzedaż.



Rozdział 7 - Sprzedaż a kobiety

Relacje damsko-męskie to bez cienia wątpliwości kolejne
sztandarowe, wręcz potwierdzenie tego, że proces sprzedaży jest
wszędzie. I choć tytuł rozdziału może zdawałby się sugerować, iż
będę pisał tylko o mężczyznach, jeśli Ty Droga Koleżanko czytasz ten
rozdział nie musisz przechodzić dalej. Zostając naprawdę wiele się
nauczysz! O przecież zagadnienia, o których wspomnę nie dotyczą
tylko jednej płci. Zarówno i kobieta i mężczyzna musi przecież zadbać
w równym stopniu o to, by „sprzedać” siebie potencjalnemu
partnerowi.

Przypomnij sobie okres swojego życia, w którym poznawałeś swojego
obecnego partnera/partnerkę.

Jak u Ciebie wyglądał ten proces „poznawania”? Pewnie tak jak ja i
wiele innych osób w tym pokoleniu zacząłeś od pisania. Nie ważne
czy z użyciem technologii SMS czy przez komunikatory internetowe i
społecznościowe. Zawsze obowiązują przecież te same niepisane
zasady.
Zawsze, absolutnie zawsze ważne jest pierwsze kilka słów, które
napisałeś do drugiej osoby. Czy to były słowa interesujące, ciekawe.
To właśnie od nich zależało bardzo dużo. To one dawały możliwość
kolejnego spotkania, a to dopiero otwierało pole do ewentualnej
prezentacji.

Równie kolosalne znaczenie miało też pierwsze spotkanie czy nawet
tylko spojrzenie. Pierwsze wrażenie zawsze miało, ma i będzie mieć
niesłychaną wartość, jeśli chodzi o stosunki damsko-męskie. Ale czy
na pewno tylko w ich wypadku?



W sprzedaży pierwsze wrażenie, również ma wartość absolutnie
bezdyskusyjną. Może brzmi to jak truizm, ale jest faktem. W dodatku
faktem nie podlegającym dyskusji.

A co mogłeś jeszcze zrobić, żeby wzbudzić zainteresowanie kobiety
Twoich marzeń? Czyż nie musiałeś dowiedzieć się czego tak
naprawdę ona chce? Czego potrzebuje? To właśnie było nic innego
jak badanie potrzeb, inny fundamentalny etap procesu sprzedaży,
któremu poświęciłem jeden z kolejnych rozdziałów.

Zarówno w wypadku sprzedaży siebie samego, swojej osobowości,
jak i sprzedaży produktu czy usługi umiejętność zbadania oczekiwań
drugiej osoby jest bardzo istotna.



Rozdział 8 - Jak otrzymać pracę w handlu, żeby
już od pierwszego dnia pracować na warunkach
jakie oferowane są doświadczonym handlowcom

Myślisz o pracy w sprzedaży? A może już się w niej realizujesz i
chcesz ulepszyć swoje umiejętności? Nie ważne w jakiej sytuacji
aktualnie jesteś to o czym przeczytasz poniżej jest właśnie dla Ciebie.
Opowiem Ci teraz pokrótce jak zdobyć, utrzymać i cały czas
ulepszać pracę w sprzedaży. Pokaże Ci też na moim przykładzie, że
jest to prostsze niż myślisz, choć czasem może wydawać się trudne.

CV to podstawa, dlatego zadbaj o jego estetykę ale co ważniejsze
pochwal się swoimi sukcesami. Jeżeli takowych nie masz świetnym
rozwiązaniem są certyfikaty ukończenia szkoleń, kursów. Taki
certyfikat otrzymujesz po ukończeniu kursu “ Nowoczesny
Sprzedawca”

https://nowoczesny-sprzedawca.pl/oferta-ksiazka

Działa to na takiej zasadzie jak w momencie, w którym chciałbyś
zacząć pracę jako magazynier bez doświadczenia jednak
mógłbyś/mogłabyś pochwalić się ukończonym kursem na wózek
widłowy. Będzie to mile widziane.

Na początek musisz zrozumieć, że sprzedaż to proces, który na swój
sposób jest bardzo delikatny i finezyjnie skonstruowany. Niczym
dzieło sztuki! Każdy element ma w nim swoją wartość i jest naprawdę
istotny. Nie możesz też pominąć żadnego z nich. A twoja sprzedaż
powinna zacząć się już w momencie kiedy ubiegasz się o pracę w
danej firmie.

https://nowoczesny-sprzedawca.pl/


Dlatego? Po pierwsze na rozmowę kwalifikacyjną pójdź ubrany
najlepiej jak to możliwe. Wybierz ze swojej szafy najbardziej
eleganckie rzeczy, jakie masz. Pamiętaj jednak, że muszą do siebie
pasować. Szyk i dobry gust to coś co na pewno pozwoli Ci
zapunktować już na starcie.

Potem także nie lekceważ sytuacji. Na umówione spotkanie przyjdź
punktualnie, a najlepiej z kilkuminutowym wyprzedzeniem. Dobrze
żebyś to Ty czekał na rekrutera. W przeciwnym wypadku nawet
możesz nie dostać szansy na ciąg dalszy.

Kiedy już osoba, od której zależy czy dostaniesz tę pracę, zaprosi Cię
do osobistej rozmowy, wejdź tak z pełnym i szczerym uśmiechem,
witając rozmówcę pewnym podaniem dłoni. Unikaj postawy
zamkniętej. Staraj się być otwarty, a przede wszystkim pewny siebie!
Przecież zanim ktoś powierzy Ci sprzedawanie swoich produktów czy
usług chce zobaczyć jak potrafisz sprzedać swój wizerunek. Nie
wolno Ci zmarnować tej okazji!

Równie ważne jest byś podczas rozmowy był szczery. Nie bój się
podawać faktów na temat swojego wykształcenia czy doświadczenia
zawodowego oraz opinii, o które zostaniesz poproszony. Mów
szczerze, ale taktownie! W sposób przyjazny i pewny. To na pewno
pomoże Ci pokazać jak bardzo pewny siebie jesteś.

A co kiedy podczas rozmowy rekrutacyjnej padają pytania w jakiś
sposób dla Ciebie niewygodne? Może to być na przykład pytanie o
oczekiwaną wysokość zarobków? Jak można wybrnąć z tej sytuacji?



Pomyśl nad takim scenariuszem. Czy niekorzystne byłoby
powiedzenie czegoś w tym stylu:

„Nie mogę określić ile powinienem zarabiać bo po to właśnie
przychodzę pracować w handlu, żeby nie wyznaczać sobie limitu
zarobków. Stawiam sobie określone cele, ciągle się szkole, żeby je
osiągać i wierzę, że ta wiedza pomoże mi w osiąganiu coraz lepszych
wyników ”.

Co myślisz na temat takiego zwrotu? Czy nie jest on jednocześnie
trafny, uczciwy, ale pozwala na uniknięcie jednoznacznej deklaracji na
temat wynagrodzenia, która bardzo często sprawia tak wielkie
problemy młodym handlowcom.

To stwierdzenie można zastosować jedynie pod jednym warunkiem.
Musisz wierzyć w to co mówisz, a Twoje postępowanie musi
pokazywać, że żyjesz wedle tych właśnie słów.

Innym pytaniem, które wprawia kandydatów do pracy w handlu w
zakłopotanie jest pytanie o wady. Czy Tobie też się to zdarzyło? Jeśli
tak, posłuchaj jak można szczerze a jednocześnie taktownie udzielić
na nie satysfakcjonującej rekrutera odpowiedzi. Czy na przykład nie
mógłbyś powiedzieć czegoś w stylu:

„Nie ma określonych wad, ale raczej pewne niedoskonałości, nad
którymi ciągle pracuję. Kiedyś się spóźniałem, ale teraz staram się
zawsze być przed czasem”



Oczywiście nie musisz, a nawet nie powinieneś powtarzać moich
sugestii słowo w słowo. Warto być przed rozmową kwalifikacyjną
przemyślał, co możesz odpowiedzieć na pytania, które pewnie będą
dla Ciebie niewygodne. Zastanów się jakie niedoskonałości
rzeczywiście charakteryzują Twoje zachowanie. Nie musi być to
wspomniana niepunktualność.

Może w Twoim wypadku w grę wchodzi nieśmiałość, lenistwo czy
opieszałość. Wybierz to co realnie Twój współpracownik mógłby
zauważyć w Tobie i nie wstydź się o tym powiedzieć. A potem
podkreśl, że już to przełamałeś, że ten problem jest już za Tobą, a Ty
i tak nad nim pracujesz.

Da to rekruterowi wystarczającą odpowiedź, a Tobie pozwoli
podkreślić jeszcze jedną zaletę. Pokaże też jak bardzo pewny siebie
jesteś! Dlatego powiedz to właśnie w taki sposób.

“Coś takiego jak równowaga między życiem
zawodowym a prywatnym nie istnieje. Mamy
natomiast do czynienia z decyzjami, które trzeba



podjąć w kontekście życia osobistego i
obowiązków zawodowych. Dokonujesz wyborów, a
one mają potem swoje konsekwencje.”

Jack Welch

Ćwiczenie:

1. Przygotuj odpowiedzi na pytania zapisz je i wypowiedz na
głos.



Rozdział 9 - Sprzedaż jest jak sztuka walki -
używaj jej tylko w sposób etyczny

Przy okazji tego tematu muszę wspomnieć o jeszcze jednej kwestii.
Chcę powiedzieć o pobudkach, które powinny kierować każdym kto
chce rozwijać się w sprzedaży. Umiejętności sprzedażowe pomagają
nam na każdym etapie dnia codziennego. I warto o tym pamiętać. Ale
przy okazji trzeba wziąć sobie do serca też pewne ostrzeżenie.

Źle wykorzystane umiejętności sprzedażowe mogłyby zostać użyte,
jako narzędzie manipulacji. Faktem jest, że umiejętności
sprzedażowe mogą pomagać nam wpływać na decyzje innych ludzi.
Jednak nie tędy droga. Umiejętność sprzedaży ma nam pomagać w
życiu ale nie szkodzić innym. I to jest arcyważne. Dlatego pragnę
podkreślić to tu i teraz. Ponieważ informacje w posiadanie, których
wejdziesz za chwilę dadzą Ci naprawdę wielkie pole manewru.

Kiedy zastosujesz w praktyce powyższe wskazówki Twoje szanse na
pracę w sprzedaży znacząco wzrosną. Przetestowałem ich wartość i
wiem, że wszystkie one działają w praktyce.

A co kiedy już zaczniesz pracować w handlu? Będziesz sprzedawał
każdego dnia! Dlatego już zawczasu musisz wiedzieć na czym polega
ten proces. Zajrzyj, więc do kolejnych rozdziałów, które pokażą Ci
czym jest sprzedaż i jak podejść do każdego z jej etapów.

Z umiejętnościami sprzedaży jest jak z pieniędzmi. Jedni są dobrymi
ludźmi i mając pieniądze zrobią jeszcze więcej dobre, a złe osoby
wręcz przeciwnie. Na szczęście większość z nas woli dawać niż brać,
a z natury jesteśmy istotami dobrymi tylko świat i doświadczenia nas
zmieniają.



“Świadomość tego, że pewnego dnia będę martwy jest jednym z
najważniejszych narzędzi, jakie pomogły mi w podjęciu największych
decyzji mojego życia. Prawie wszystko – zewnętrzne oczekiwania
wobec ciebie, duma, strach przed wstydem lub porażką – wszystkie
te rzeczy są niczym wobec śmierci. Tylko życie jest naprawdę ważne.
Pamiętanie o tym, że kiedyś umrzesz jest najlepszym sposobem jaki
znam na uniknięcie myślenia o tym, że masz cokolwiek do stracenia.
Już teraz jesteś nagi. Nie ma powodu, dla którego nie powinieneś żyć
tak, jak nakazuje ci serce.”
Steve Jobs, współzałożyciel Apple

Ćwiczenie:

1. Napisz co zrobiłbyś dobrego mając więcej pieniędzy dzięki
umiejętności sprzedaży.



Rozdział 10. Czy marketing działa?

Zanim przejdziemy do etapów rozmowy handlowej musimy się
zastanowić jak stworzyć sobie okazję do zaprezentowania produktu.

Jak pozyskiwać klientów?

Zadajmy sobie najpierw kluczowe pytanie czy marketing działa i czy
warto poświęcić na to swój czas.

Chcę żebyś sobie pomyślał o czarnym gazowanym napoju i
bezpiecznym rodzinnym samochodzie. Być może pomyślałeś o Coca
Coli i o samochodzie marki  Volvo.

To nie duże firmy prowadzą marketing tylko ich marketing sprawia, że
są wielkie.

Jakiś czas temu rozmawiałem na temat rozszerzenia działalności
mojej znajomej. W skrócie omawialiśmy temat skalowalności jej
biznesu oraz zwiększenia ilości przyjmowanych klientów, dzięki
czemu będzie mogła z biegiem czasu, kiedy zapełni kalendarz po
brzegi podnieść cenę swoich usług.

W luźnej rozmowie podawałem kilka pomysłów na “ sukces “.
Za każdym razem słyszałem:

“Ach to nie działa, ludzie tego nie wezmą, kto się “złapie” na taki
chwyt “.Jednym z najbardziej krytykowanych pomysłów było dawanie
wizytówek z 20% rabatem na zabieg, a w zamian za polecenie osoba
dająca ową wizytówkę miała otrzymywać zabieg za darmo.



Spotkało się to nawet ze śmiechem, ze strony osoby, której chciałem
pomóc.

Znamy się od lat i przypomniałem sobie jedną sytuację, która miała
miejsce około 10 lat temu. Po domach chodzili handlowcy oferujący
różne produkty, takie jak odkurzacze,materace i wiele wiele innych.

Pewnego dnia przed drzwiami pojawiła się kobieta, która
zaproponowała zestaw ściereczek czyszczących samą wodą,bez
potrzeby używania środków chemicznych. Moja znajoma od razu na
wstępie zaznaczyła, że chodzby nie wiem co, nie da się przekonać i
nawet dla samej zasady nie kupi tego produktu.

Prezentacja produktu wypadła bardzo dobrze, jednym słowem
produkt działał.

Relacje zostały zbudowane w perfekcyjny sposób.Handlowiec
zauważył, że jedna ściereczka spośród całego zestawu wzbudziła
największe emocje i postanowiła zaproponować układ.

Polegało to na tym, że znajoma miałą otrzymać właśnie tą ściereczkę
w wyjątkowo promocyjnej cenie, która była ułamkiem kwoty
całościowej, a dodatkowo miała możliwość otrzymywania kolejnych w
zamian za polecanie tego produktu.

Efekt był taki, że dzięki temu, że produkt był naprawdę dobry, a
znajoma miała szerokie grono przyjaciół,sprzedała ściereczek tyle, że
ona, jej mama, teściowa miały pełne zestawy “za darmo”



Podsumowując: jeżeli posiadasz produkt, który jest dobry i użyteczny,
a dodatkowo możesz komuś pomóc to warto poznać techniki
wzbudzania chęci zakupu. Mówienie językiem korzyści to podstawa.

Żeby lepiej zrozumieć marketing i łatwiej poukładać go sobie w głowie
zadajmy sobie kolejne kluczowe pytanie kto jest naszym klientem
oraz czego potrzebuje.

Kto jest naszym klientem?

Musisz przeprowadzić konkretne i skrupulatne badanie rynku.
Dowiedz się czy Twoim klientem są mężczyźni czy kobiety, w jakim są
wieku, gdzie mieszkają, co jest ich największym problemem i co
chcieliby osiągnąć.

Takie badanie potrzeb możesz robić dzięki ankietom w internecie
bądź bezpośrednim telefonowaniem do klienta.

Dlaczego jest to takie ważne?

Odpowiem Ci na podstawie tej książki. Kiedy powstała cała koncepcja
szkoleń wraz z moim wspólnikiem byliśmy przekonani, że naszą
grupą docelową będą osoby, które pracują na etacie i chcą zmienić
branżę. Kto by nie chciał zarabiać 10 tysięcy pracując jako
handlowiec. Kolejną grupą byli handlowcy, którzy chcą polepszać
swoje wyniki poprzez doskonalenie procesu sprzedaży.



Okazało się jednak zupełnie inaczej. Te słowa, które teraz czytasz są
dopisywane po kilku miesiącach sprzedaży książki w postaci
elektronicznej i zaobserwowaniu, że naszym klientem są po pierwsze
osoby pracujące w sprzedaży, które są świadome, że trzeba się
nieustannie rozwijać oraz osoby prowadzące działalność
gospodarczą.

Spędziłem dziesiątki godzin na rozmowie z klientami i okazało się, że
ich największym problemem jest pozyskiwanie klienta oraz finalizacja
sprzedaży. Aktualizuję więc swój produkt tak, żeby klienci byli jak
najbardziej zadowolony z efektów współpracy ze mną.

„Jeśli jest w ogóle jakiś sekret sukcesu, leży on w umiejętności
przyjęcia punktu widzenia innych i patrzeniu na rzeczy zarówno z
pozycji rozmówcy, jak i własnej.”

Henry Ford



Rozdział 11. Dlaczego klienci kupują?

Po pierwsze musimy zakwalifikować naszego klienta, czy,aby na
pewno jest to nasz potencjalny klient.

Często bowiem jest tak, że osoba z którą rozmawiamy, chodzby nie
wiem co się stało i tak nie kupi. Dlaczego?

Podam Ci na przykładzie instalacji fotowoltaicznych, gdzie w dniu
pisania tej książki w styczniu 2022 roku niemal każdy, kto posiada
komórkę otrzymał telefon od firmy, która oferowała instalacje
fotowoltaiczną.

Większość połączeń,pomijając telefony od “Botów” czyli
automatycznych konsultantów robotów były od osób pracujących w
call center danej firmy.

Rozmowa wyglądała zazwyczaj podobnie:

“ Dzień dobry z tej strony Ewa Kowalska dzwonię z firmy xyz i
chciałam zapytać czy interesowałoby Pana/Panią obniżenie
rachunków o 30% w najbliższych miesiącach”?.

Problem pojawiał się w momencie, kiedy klient bardzo chciał, ale
mieszkał w bloku i jedyne co mógłby zakupić to ładowarkę do telefonu
w formie panelu fotowoltaicznego.

Dlatego tak ważne jest sprawdzenie, czy rozmówca jest naszym
potencjalnym klientem.



Kolejnym elementem jaki musimy sprawdzić to fakt, czy klienta stać
na nasz produkt.

Każdy z nas chciałby mieć czerwone ferrari, z chęcią o nim posłucha
zrobi jazdę testową, ale co z tego, jeżeli jego budżet miesięczny nie
starczyłby na pierwszą ratę leasingu za taki pojazd.

Koniecznym elementem jest to, żeby nasz produkt rozwiązywał jakąś
konkretny  potrzebę.

Musimy się dowiedzieć co dana osoba potrzebuje i przedstawić jej
rozwiązanie w postaci naszego produktu, a klient musi zauważyć
korzyści z jego posiadania.

Warto, żebyśmy sklasyfikowali, czy produkt jest dopasowany do
naszego klienta. Konkretnie mam na myśli, czy klient będzie w stanie
wykorzystać nasz produkt.

Jeżeli przedstawisz swojemu klientowi najlepsze technologiczne
rozwiązanie, które niesamowicie mu zaimponuje, będzie pod
wrażeniem jego możliwości, ale nie będzie w nim widział
zastosowania w swoim domu czy firmie, to mimo wszystko nie
zdecyduje się na zakup.

„Twoi najbardziej niezadowoleni klienci stanowią największe źródło
informacji”.
Bill Gates



Piramida Maslowa

Ustaliliśmy sobie, że musimy sklasyfikować naszego klienta.
W tym krótkim rozdziale omówimy sobie piramidę Maslowa w
kontekście sprzedaży.

Jeżeli miałbyś zapamiętać jeden rozdział z tej książki to mimo, iż jest
to książka o zamknięciu sprzedaży uważam, że największe korzyści
przyniesie Ci umiejętność spojrzenia na produkt i klienta w taki
sposób.

Na pewno spotkałeś się z piramidą Abrahama Maslowa.

W 1943 sporządził on listę potrzeb człowieka i posegregował je od
najważniejszych do najmniej ważnych.

Omówmy sobie w skrócie te zasady:

1. Poziom pierwszy- potrzeby fizjologiczne.
Jedzenie ,picie oraz sen są nam niezbędny do życia. Potrzeby
fizjologiczne związane z tym, że jemy i pijemy są nieodzownym
elementem naszego dnia.

Próba powstrzymania pójścia do toalety spowoduje, że ciężko będzie
nam funkcjonować, a prędzej czy później nasze ciało przestanie mieć
możliwość odwlekania potrzeby.



2. Poziom drugi - Potrzeba bezpieczeństwa.

Nie można normalnie żyć w otoczeniu wiecznego stresu i
niepewności.
Każdy z nas powinien mieć dach nad głową i móc spokojnie się
rozwijać.

Niezależnie od tego, czy jesteśmy ofiarą przemocy domowej, czy
żyjemy w otoczeniu wojny czy kataklizmu.
Każdy z nas potrzebuje mieć pieniądze, dzięki którym będzie mógł
kupić produkty, które zaspokajają potrzebę z punktu pierwszego.

3. Poziom trzeci - potrzeba miłości i przynależności.

Z założenia jako ludzie jesteśmy osobnikiem stadnym.
Lubimy przynależeć do grupy, w której czujemy się swobodnie,
jesteśmy podobni do otoczenia i to jakie mamy poglądy jest
zrozumiałe. Potrzebujemy mieć rodzinę.

4. Poziom czwarty - potrzeba szacunku.

Szacunek musimy tu rozłożyć na dwa człony. Po pierwsze
potrzebujemy być szanowani i poważani w oczach innych.
Każdy z nas lubi jak mu ktoś przyzna, że idzie w dobrym kierunku i
widać, że jest konkretną i zdeterminowaną osobą.
Drugim elementem jest pewność siebie. Poczucie własnej
wartości. Musimy lubić siebie, szanować swoje decyzje oraz im
ufać.



5. Poziom piąty - Potrzeba samorealizacji.

Nazywamy to sensem życia. Każdy z nas musi mieć jakiś plan,
marzenia, oraz chęć osiągnięcia konkretnych celów.
Sam nie jestem ojcem jednak obserwuję z podziwem skąd rodzice
maluszków mają taki poziom energii i skąd biorą czas na to
wszystko.Jest to piąty poziom w podstawowej wersji piramidy i nie
może on istnieć bez realizacji poprzednich punktów

6. Poziom szósty - potrzeby poznawcze.

Zdobywanie wiedzy, poszerzanie horyzontów, oraz zrozumienie jak
działa nasz świat są to właśnie między innymi potrzeby
poznawcze.

Jest to również zaspokojenie własnej ciekawości, szukanie
rozwiązań oraz samodoskonalenie się.

7. Poziom siódmy - potrzeby estetyczne.

Wszystko co nas otacza,najlepiej żeby było piękne. Każdy z nas
chce mieszkać w ślicznym domu, każdy z nas chce być dobrze
ubrany, używać wspaniałych perfum, mieć elegancki wóz oraz
wspaniałego partnera czy partnerkę.Lubimy ładne rzeczy i pięknych
ludzi.



8. Poziom ósmy - potrzeba transcendencji.

Jest to potrzeba duchowości, obcowania z przyrodą. To naturalna
skłonność do doświadczania świata w formie modlitwy lub
medytacji.

Ok. teorię mamy za sobą.

Wnioski jakie nam się nasuwają na temat zaspokajania potrzeb
klienta dzięki Twojemu produktowi są następujące.

Musimy zauważyć, że w zależności od wieku i płci Twojego klienta,
będą dominować nieco inne potrzeby.
Młodzież będzie bardziej chylić się w kierunku samorealizacji,
natomiast starsza osoba będzie bardziej zwracała uwagę na
szacunek.

Załóżmy, że jesteśmy właścicielem salonu z telefonami komórkowymi.
Zastanówmy się jak możemy zaspokoić szczególne potrzeby naszym
produktem.

Niektóre przykłady będą trochę nie oficjalne, więc pamiętaj, że ten
rozdział ma dać Ci pogląd na to, jak produkt ma spełniać ogół
potrzeb kupującego.

1. Potrzeby fizjologiczne.



Zastanawiasz się jak telefon miałby zaspokajać nasze potrzeby?
A spójrz na to z innej perspektywy. Jaki odsetek osób w dzisiejszych
czasach zabiera ze sobą książkę do toalety. Częściej jest to telefon.

2. Potrzeba bezpieczeństwa.

Telefon to nie nóż, który pomoże nam się obronić podczas ataku.
Nie jest też na tyle duży i ciężki, żeby rzucając nim zrobić komuś
krzywdę,jednak w sytuacji kryzysowej pozwala nam na
zawiadomienie odpowiednich osób, czy służb, zlokalizowanie oraz
zorientowanie gdzie się znajdujemy.

3. Potrzeba miłości i przynależności.

Zaczynając od tego, że zanim telefony podzielimy na marki jak
:Samsung Huawei, Motorola najpierw istnieje coś o wiele bardziej
znaczącego.

Wiem o czym mówię, ponieważ sprzedałem w życiu setki
telefonów i wiem, że jeżeli zaproponujesz najlepszy telefon
oparty na androidzie osobie, która korzystała do tej pory z
firmy Apple to się nie dogadacie. Tak samo działa to w drugą stronę.

Klienci są bardzo przywiązani do marki. Jeżeli osoba
posiadała do tej pory Samsunga, to jeżeli zaproponujesz jej

telefon marki Xiaomi bez odpowiedniej prezentacji, nie
będziesz w stanie go sprzedać.

4. Potrzeba szacunku.



Nie wiem jak to wygląda obecnie w szkołach. Kiedy ja
uczęszczałem do podstawówki niesamowite wrażenie robił
fakt posiadania telefonu. Miałem na nim z 6 melodyjek,a pół klasy
potrafiło patrzeć na to jak na coś z kosmosu, co pozwalało mi dać
poczucie, że posiadam coś wyjątkowego.
Podejrzewam, że dzisiaj również modele telefonów i ich technologia
pozwalają na takie reakcje wśród młodzieży, gdyż dorośli również
zwracają na to uwagę.

5. Potrzeba samorealizacji.

Telefon jest niesamowicie rozbudowanym urządzeniem posiadającym
mnóstwo funkcji. Może być tak, że telefony staną się naszą pasją nie
tylko pod kątem przewijania TiK Toka, ale poszerzą nasze widzenie
na temat technologii i poprowadzą nas w kierunku realizacji
jakiś planów.

6. Potrzeby poznawcze.

O zaletach telefonu i wpływu jakie mają na nasze życie można by
pisać godzinami. Ważne jest to, żeby dopytać klienta na czym mu
zależy.
Interesują go nowinki technologiczne? Opowiedz o nich.
Chce dzwonić i czasem zrobić zdjęcie? Powiedz o
możliwościach, przedstaw korzyści podaj, cenę i zamknij
sprzedaż.

7. Potrzeba estetyki.



Nikomu nie trzeba mówić jak ładnie wygląda elegancki telefon w
kobiecej dłoni z pięknie pomalowanymi paznokciami. Przejdźmy dalej.

8. Potrzeba transcendencji.

Produkt sam w sobie nie musi spełniać potrzeby, ale pomagać w jego
realizacji.

Na telefonie możemy sobie puścić muzykę do medytacji,czy
nawigację, dzięki której dojedziemy w określone miejsce. Więc już
wiesz w jaki sposób patrzeć na swój produkt z perspektywy
realizowania potrzeb klienta.

Analogicznie możemy przedstawić samochód lub dom, który
jest ciepły, piękny, ma toaletę możemy w nim się rozwijać,
pokazuje nasz status itd itd.

Kieruj się jak największą liczbą potrzeb klienta. Bądź empatyczny.

Teraz polecam Ci odłoż na chwile ten tekst i analogicznie rozpisz
sobie poszczególne poziomy w oparciu o produkt,który sprzedajesz.

Jeżeli jesteś już handlowcem, albo prowadzisz własną działalność to
musisz wiedzieć jak pozyskiwać klientów. Utworzenie punktu przy
ruchliwej ulicy w dzisiejszych czasach może nie zadziałać. Pandemia
pokazała, że zamykanie się tylko na stacjonarne rozwiązania może
być gwoździem do trumny dla biznesu. Więc przejdziemy do tych
najskuteczniejszych.



Metody pozyskania klienta, które powinieneś wdrożyć:

1. Zimne telefony

Jeden z najcięższych do przełknięcie etapów w życiu
handlowca. Trzeba usiąść wziąć telefon i zadzwonić do osoby,
która nie spodziewa się naszego telefonu, a dodatkowo nie
mamy żadnej gwarancji, że nasz produkt w danym momencie
będzie potrzebny. Jak to zrobić omawiam w dalszej części.

Systematyczność i działaniach jest tu jedyną drogą do
osiągnięcia rezultatów.

Skąd brać numery do potencjalnych klientów? W zależności
od branży możesz przeglądać strony takie jak Panorama firma
itp. Ciekawym pomysłem w moim przypadku, gdy szukam
chętnych na szkolenia sprzedazówe wchodzę na olx, pracuj.pl
i szuakm numeru do potrencjalnych firm, które szukają
handlowców, a ja oferuję im moje usługi jako trener.

Wykorzystaj to na swój sposób bierz telefon w dłoń i do dzieła.

2. Social media kontent :
-facebook
-instagram
-tiktok
-youtube
-blogi
-linkedin



Wszystko opieramy na dobrym kontencie. Ale jak to zrobić
efektywnie?
Często słyszymy pracuj ciężko, ale mądrze. Wyobraź sobie sytuację,
że robisz webinar dla swoich klientów i podajesz w nim bardzo dużo
przydatnej wiedzy. .

Webinar kończy się niewielkim powodzeniem, a mianowicie
sprzedażą jednego produktu.

Jak możemy wykorzystać ten webinar?

Po pierwsze wrzucamy go na youtube. Tam będzie on dla nas
pracował przez następne dni pozyskując nowych klientów, nowych
obserwujących.

Następnie dzielimy go na krótsze filmiki po 2-3 min i umieszczamy na
Facebooku.
Na tik toka wybieramy najciekawsze momenty trwające 30 sekund , a
na koniec zamieniamy film na treść i wrzucamy ją w formie artykułów
na bloga lub linkedina.

Dzięki takiemu zabiegowi 30 min kontentu może być zamienione w
potężne narzędzie pasywnie pozyskujące klientów przez następne
miesiąca, a nawet lata.  Czyż internet nie jest wspaniały?

Poszczególne media rządzą się swoimi prawami co powoduje,
że kontent również musi być odpowiednio dopasowany.
Przykładowo na Tik Toku musimy się skupić na nieco
zabawnych treściach.



3. Strona internetowa

Strona internetowa to podstawa Twojej firmy. Jeżeli jeszcze jej nie
masz odezwij się do mnie, a osoba z mojego zespołu wykona dla
Ciebie prostą skuteczną stronę, którą będziesz mógł sam
modyfikować w prosty sposób

Ludzie zanim podejmą decyzję o wyborze Ciebie jako partnera
biznesowego najpierw szukają informacji o Tobie w internecie. Być
może Ty szukałeś również informacji o mnie przed podjęciem decyzji.

Strona musi być jasna i przejrzysta. Powinna zawierać kluczowe
informacje oraz treść zredagowaną w odpowiedni sposób tak, aby
klient wiedział czego może oczekiwać podejmując współpracę z Tobą.

Nie używaj zwrotów:

“ Jesteśmy na rynku od 15 lat “

“ Dbamy o najwyższą jakość usług”

“ Nasz wyspecjalizowany personel zadba o Ciebie”

“ Posiadamy wieloletnie doświadczenie “

“ Mamy indywidualne podejście “

“ Wyróżniamy się na tle konkurencji “



To nie działa. Powyższe stwierdzenia możemy dostosować do każdej
branży. Pomyśl o zakładzie pogrzebowym i piekarni. Wszystkie te
zdania możesz podstawić pod obie działalności.

Powiedz klientowi co faktycznie otrzyma, co zyska albo jak to poprawi
jakość jego życia.

4. Mapa google

Równolegle do strony internetowej należy zrobić mapę google.
Pozwoli ona w łatwy sposób dojechać Twojemu klientowi do biura,
sklepu, salonu.

5. Śniadania biznesowe

W każdym większym mieście odbywają się śniadania/ kolacje
biznesowe, na których spotykają się biznesmeni z różnych branż.

Jak to wygląda i po co to komu?

Spotykamy się na śniadaniu i najpierw spożywamy posiłek.

Następnie każdy z uczestników otrzymuje około 1 minutę na
opowiedzenie czym się zajmuje, komu może pomóc, co może
zaoferować i kogo szuka do współpracy.

Kiedy już wszyscy się wypowiedzą zaczyna się etap poznawania.

Członkowie zbierają się w grupach i jeden po drugim zamieniają kilka
zdań, żeby dowiedzieć się nieco więcej o sobie.



Wymieniają się wizytówkami i wstępnie omawiają plan działania, co
mogliby wspólnie zdziałać.

Charakterystyka grup jest różna, dlatego nie chcę się tu opowiadać
za wszystkimi jednak najfajniejszą zasadą jaką ja znam jest to, że
otrzymujemy zapewnienie, że w klubie jedna osoba zajmuje się
jednym działem tak, żeby nie tworzyła się wewnętrzna konkurencja.

Oznacza to że jeżeli ktoś poszukuje trenera sprzedaży, to nie będzie
wybierał z pomiędzy 5 osób tylko ma do wyboru jedną, ale konkretną
osobę.

Pierwsze spotkania w klubie są darmowe jednak członkostwo to koszt
kilkunastu tysięcy.

6. Występy u innych znanych osób

Nie chcę przedłużać tematu pozyskiwania ponieważ chcę Ci tylko
nakreślić co i jak możesz zrobić, ale każdy proces wymaga dłuższego
przeanalizowania, a co najważniejsze wdrożenia.

W tej metodzie wyobraź sobie, że otrzymujesz zaproszenie do
najpopularniejszej osoby w Twojej branży, prowadzącej kanał na
youtube i nagle w przeciągu tygodnia masz sto tysięcy wyświetleń
filmu z Twoim udziałem, gdzie wspominasz o tym, że możesz komuś
pomóc wykonując swoje usługi.



7. Afiliacje

Linki afiliacyjne są narzędziem, dzięki któremu każdy zyska.
Osoba rekomendująca otrzymuje prowizję z reklamowanego produktu
lub usługi. Kupujący otrzymuje zazwyczaj specjalny rabat dzięki
czemu ma możliwość taniej niż zwykle skorzystać z oferty.
Przedsiębiorca otrzymuje klienta, który finansuje z własnej kieszeni
całe przedsięwzięcie.

8. Płatna reklama

Nie ma szybszego sposobu na pozyskanie klienta niż płatna reklama.
Jeżeli masz inne zdanie to prawdopodobnie robisz coś źle.

Wielkie korporacje takie jak coca cola są rozpoznawalne, a mimo to
się reklamują. Dlaczego?

Jeżeli skorzystałeś z usługi firmy, która ustawia reklamy w google lub
facebook to jest taka możliwość, że Twój budżet został przepalony.
Inaczej mówiąc zwrot z reklamy był mniejszy niż zysk.

Jesteśmy w takim miejscu rozwoju osobistego, który pozwala w
szybki sposób przejść jednodniowe szkolenie i w teorii zrobić z
pracownika etatowego właściciela agencji social mediów.

Musimy być czujni ponieważ na rynku jest wiele osób, które zanim
staną się ekspertami muszą ich udawać. I nie ma w tym nic złego
każdy kiedyś zaczynał tylko warto, żeby nie odbiło się to naszym
kosztem tym bardziej, gdy jesteśmy osobami, które są krótko na
rynku.



Dobrze ustawione reklamy mogą dać potężny i skalowalny rozwój, ale
z drugiej strony błędy mogą położyć firmę.

Pamiętaj proszę o statystykach:

90% firm upada podczas pierwszego roku działalności

kolejne 90% z pozostałych 10% upada po 5 latach.

Statystyki są nieubłagane i tylko 1 na 100 firm osiągnie sukces.

Podczas promowania swoich produktów za pomocą płatnej reklamy
popełniamy setki błędów, o których można by napisać osobną książkę
jednak kluczowe błędy to:

- brak badania rynku i zrozumienia klienta

- zły copywriting, brak umiejętności pisania ofert

- brak znajomości procesów zakupowych

- brak analizy dojrzałości zakupowej klienta

- sprawy techniczne związane z ustawieniem reklamy



9. Polecenia

Poproś swoich klientów o polecenia.

Zadaj im pytanie: “ Kto jeszcze mógłby chcieć takiej usługi z Pana
znajomych”

Pomagamy rozwijać salon kosmetologii estetycznej we Wrocławiu i
skonstruowaliśmy nietypową wizytówkę.

Była ona inna niż wszystkie ponieważ posiadała oprócz numeru
telefonu, adresu itd.
Miejsce na wprowadzenie danych.

Klientka po zabiegu otrzymywała wizytówkę z rabatem 100zł na
zabieg, na której mogła wpisać swoje imię. Następnie mogła podzielić
się z osobą bliską, znajomą tą wizytówką dzięki czemu ta osoba
miała 100zł rabatu na zabieg.

Ale co więcej klientka, która poleciła kolejną osobę również
otrzymywała 100 zł w dowolnej formie.

10. Bilbordy
Podejrzewam, że jeżeli prowadzisz salon fryzjerski w Warszawie to
nie masz potrzeby wystawiania bilbordu na A4 w kierunku Katowic.
Istnieją firmy i lokalizacje, które świetnie będą budować świadomość
klienta, albo wskażą nam drogę do celu.



11. ulotki

Zadaj sobie pytanie czy ulotki działają. Może przypominasz sobie jak
dzisiaj rano ulotki z Twojej skrzynki wylądowały w koszu.

Zastanówmy się czy każda oferta na ulotce powinna być w formie
cennika i kropka.

A pójdźmy o krok dalej i zróbmy coś absolutnie szalonego coś co
normalnemu człowiekowi się w głowie nie mieści.
Zaproponuj pierwsze strzyżenie w swoim zakładzie za darmo. Napisz
to na wizytówce i wręcz osobie, którą spotkasz na chodniku do ręki,
osobiście z uśmiechem. Ale jak to za darmo?

Pozyskanie klienta kosztuje. Czy to będzie płatna reklama, czy Twój
czas. Jeżeli posiadasz wolne miejsce w kalendarzu i masz możliwość
obsłużyć klienta w taki sposób, żeby był zadowolony i stał się
lojalnym klientem na lata to co stoi na przeszkodzie?

12. lead magnet i kampanie mailingowe

Też słyszałeś, że to nie działa? Zostawmy opinie osób, którym nie
wyszło i zastanówmy się jak stworzyć taki proces.

Podczas Tworzenia darmowego contentu lub sprzedając produkt w
postaci np. e-booka otrzymujemy od klienta maila. Ja Twojego
również mam.

Wejdź proszę na skrzynkę pocztową i sprawdź bo na pewno jest tam
oferta kursu, albo szkoleń.



Tak to działa wiem, że wysyłam maila do osoby, która chce się
rozwijać. Jest gotowa wydać pieniądze na to, żeby w szybkim tempie
przenieść się do momentu w którym jest wolna finansowo i z takimi
ludźmi chce współpracować.

Często dzwonię do moich klientów zapytać czy wszystko się
podobało, czego chcieliby więcej jak efekty i są to wspaniali, otwarci
ludzie.

Wykonaj selekcję, odsiej osoby, z którymi nie chcesz rozmawiać i
zdobądź do nich kontakt.

13. sms-y

Kto do Ciebie wysyła smsy? Ja otrzymuje takie powiadomienia w
formie alarmu pogodowego lub innych ostrzeżeń. Wyjątkiem są duże
firmy, które prowadzą tak prosty i wyrafinowany  marketing.

Ok jeżeli pojawiła się u Ciebie obiekcja, że nikt nie czyta maili to
sms-y mam nadzieje są dla Ciebie bardziej przekonujące.

Jest firma z Katowic, która za niewielkie pieniądze pomoże Ci dotrzeć
do szerokiego grona.



14. Lejek sprzedażowy

Koncepcja lejka sprzedażowego to fundament dobrej firmy
wspomagającej się działalnością w internecie.
Lejki sprzedażowe potrafią mieć skomplikowane formy i mnóstwo
wariantów.
Przykładowy prosty  lejek sprzedażowy trenera personalnego.

W pierwszym kroku dajemy klientowi kontent dotyczący sposobu
trenowania w domu lub na siłowni w socialmediach. Następnie
proponujemy darmowy materiał do pobrania o dowolnej tematyce
związanej z treningiem. Może to być np 100 dietetycznych dań
podczas redukcji. Dzięki temu uzyskujemy adres mailowy osoby
zainteresowanej tematem i możemy wdrażać działania reklamowe za
pomocą mailingu.

Warto, żebyś wiedział czym są pliki cookies i jak je wykorzystać. Po
uzyskaniu maila możemy nie tylko wysyłać wiadomości do naszych
klientów, ale jesteśmy w stanie precyzyjnie skierować naszą reklamę
np. indywidualnych sesji treningowych, rozpisanie diety, kalorii do
konkretnych osób, które odwiedziły podaną przez nas stronę. Kolejne
reklamy można kierować do tych osób z suplementami.



15. Konkursy:

Pewnie spotkałeś się z konkursami na Facebooku, Instagramie.
Chciałbym Ci pokazać, że konkursy można udostępniać również w
radiu. Wyobraź sobie do ilu osób możesz dotrzeć rozdając darmowe
wejściówki na wydarzenie, na którym będzie prezentowany
bezpośredni lub pobocznie Twój produkt.

Dla radia to darmowy produkt przyciągający słuchaczy, a dla Ciebie
nieograniczone możliwości dotarcia do klientów.

Wracając do konkursów na FB i Instagramie pamiętaj, żeby zadbać o
regulamin konkursu, żeby nie naruszyć polityki portalu.

16. Targi to kolejny pomysł, nad którym nie chcę się zbyt dużo
rozwodzić ponieważ mamy naprawdę tonę wiedzy do
przyswojenia i wdrożenia dlatego weź swój produkt pojedź na
takie wydarzenie i pokaż się innym firmom.

17. Bądź bliżej klienta wstaw na swoją stronę formularz
kontaktowy. Daj możliwość napisania do Ciebie. Klient
oczekuje szybkiej odpowiedzi i jeżeli będziesz w stanie spełnić
oczekiwania klienta to nie będzie szukać dalej tylko wybierze
Twoją firmę.

18. Szkolenia płatne ( znajdziesz tam płacące osoby
potencjalnych klientów dla siebie )

19. portale OLX, Allegro i wiele innych.



20. Webinary
21.

Webinary są to darmowe spotkania z naszymi widzami polegające na
przekazywaniu dobrej jakości kontentu przez około godzinę a
następnie proponujemy swój produkt lub usługę. Zaletą Webinarów
jest to, że nasi potencjalni klienci w między czasie mogą nam
zadawać pytania, na które odpowiadamy wykazując się
eksperckością oraz dopasowaniem treści pod potrzeby uczestników.

"Za dwadzieścia lat bardziej będziesz żałował tego, czego nie
zrobiłeś, niż tego, co zrobiłeś. Więc odwiąż liny, opuść bezpieczną
przystań. Złap w żagle pomyślne wiatry. Podróżuj, śnij, odkrywaj." -
Mark Twain

Ćwiczenie:

1. Wprowadź dzisiaj jedną metodę pozyskiwania klienta.
Zaplanuj jej dalsze etapy.



Brawo! Mamy to, mam nadzieję, że będziesz wdrażać poszczególne
elementy z dnia na dzień.

Wiemy jak pozyskać klienta, a za chwilę posiądziesz wiedzę jak
przeprowadzać idealne rozmowy handlowe, które sprzedają i
pozwalają zarabiać bardzo duże pieniądze.

Zanim jednak to nadejdzie proponuję, żebyśmy wykonali jedno
kluczowe  zadanie.
Określimy naszego idealnego klient. Często handlowcy i
przedsiębiorcy zapytani o to kto może kupić ich produkt odpowiadają
“ KAŻDY “

Jeżeli będziesz kierować swój marketing do każdego to nigdy nie
będziesz skuteczny.
Zauważ, że nie ma w telewizji pomiędzy telenowelami reklam
samochodów porsche ponieważ tam nie siedzi ich grupa docelowa.

Odpowiedz na pytania:

W jakim wieku jest Twój klient?
Czy jest to kobieta, czy mężczyzna?
Jakiej jest narodowości?
Ile zarabia?
Jaki ma stanowisko?
Gdzie mieszka?
Czy posiada dzieci?
Jakie ma zainteresowania?
Jakie ma problemy?
Jakie ma cele i motywację?





Rozdział 12 - Etapy sprzedaży

Zaprezentuję Ci teraz wiedzę, która zmieni Twoje życie. Wiedzę,
którą pozwoliło mi zgromadzić moje doświadczenie zawodowe.
Pozwól, więc, że pokażę Ci to co jest sensem istnienia tej książki,
głównym powodem, dla którego ją czytasz. Kolejne etapy procesu
sprzedaży, które szczegółowo omówię poniżej.
Sprzedaż jest procesem dlatego jeżeli będziesz mieć wrażenie, że to
co czytasz nie pasuje do Twojej branży daj sobie trochę czasu zbuduj
obraz całości procesu, a będziesz w stanie dostosować go do każdej
sytuacji i produktu.

A więc z czego składa się sprzedaż?
1. Rozmowa telefoniczna
2. Pierwsze wrażenie
3. Budowanie relacji
4. Badanie potrzeb
5. Prezentacja produktu
6. Zamknięcie sprzedaży
7. Zbijanie obiekcji
8. Dosprzedaż
9. Budowanie trwałych relacji
Zajmijmy się teraz każdym z nich z osobna. Zobacz jak sprzedaż
może zmienić spojrzenie na świat.

Nie bez powodu książka jest krótka i konkretna. Zawsze będziesz
mieć możliwość wrócić do poszczególnego etapu i przypomnieć sobie
to co najważniejsze bez szukania kluczowych elementów w długiej
opowieści.
Warto, żeby zapisywać sobie notatki a najlepiej opowiedzieć i
wykorzystać w praktyce to czego się nauczysz.



Rozdział 13 - Idealny skrypt rozmowy
telefonicznej

Pierwszy etap procesu sprzedaży jest jak fundament domu. Co
prawda nie musi go być, ale czy wyobrażasz sobie dom bez
fundamentu? Albo czy widziałeś kiedyś takowy? No właśnie. Zatem
ten etap musi być obecny! I dlatego musisz zrobić wszystko, żeby
należycie go przeprowadzić.

Przede wszystkim musisz zrozumieć, że Twój ton głosu jest tutaj
Twoim jedynym orężem. Dlatego musisz o niego właściwie zadbać i
wytrenować. A ponieważ zawsze łatwiej rozmawia się z kimś kogo
widzisz na żywo, warto właśnie tak podejść do rozmowy telefonicznej.
Zapytasz pewnie w jaki sposób.

Najlepiej gestykulować! Właśnie tak, jakbyś rozmawiał z kimś twarzą
w twarz. Wtedy będzie to słyszalne w Twoim Głosie, Twój rozmówca,
po drugiej stronie słuchawki po prostu będzie chętniej Cię słuchał.

Problemem w rozmowie telefonicznej jest to, że na 99% dzwoniąc do
klienta w czymś mu przeszkadzamy. Może on być w trasie, w pracy, w
domu bawiąc się z dziećmi i naszym zadaniem jest uzyskanie kilku
minut jego uwagi.

Możemy to zrobić przedstawiając mu już w pierwszym zdaniu jakąś
korzyść. Wyobraź sobie,że dzwonię dzisiaj do Ciebie o mówię, że
czeka na Ciebie pewną nagroda w wysokości 1 000 000 zł to nawet
jak mi nie uwierzysz to wysłuchasz co mam więcej do
powiedzenia.



Pozwól, że podam Ci parę pomysłów. Jednak najpierw chciałbym Ci
opowiedzieć pewne doświadczenie.

Bardzo lubię historię, w której mój wspólnik Martin opowiadał o tym
jak w pierwszy dzień pracy w call center sprzedał najwyższą umowę
tylko czytając tekst rozmowy z kartki.

Da się? Pewnie, że jest to możliwe. Ale pod pewnymi warunkami.

Po pierwsze: Jeżeli dysponujesz skryptem rozmowy, nie zastanawiaj
się zbyt długo jak masz zacząć rozmowę z potencjalnym klientem. Po
prostu zacznij ją prowadzić. Właśnie tak! Zrób to, jak najlepiej umiesz,
a Twój szkic rozmowy pomoże Ci zrobić resztę. Ponadto bądź sobą.
Rozmówca od razu wyczuje, że jesteś sztuczny i próbujesz udawać.

Po drugie: skup się na najwrażliwszych aspektach rozmowy, między
innymi na mówienia, tonie głosu, szybkości mówienia, odpowiednich
pauzach czy modulacji. Dzięki temu, że będziesz używał skryptu
wzrośnie Twoja pewność siebie, będziesz brzmiał bardziej
wiarygodnie i będziesz mówił płynnie. Jednak kryje się w tym pewna
pułapka. Właśnie dzięki temu samemu skryptowi, którego będziesz
używał pewnie już setki czy tysiące razy, możesz popaść w rutynę.

A ona może bardzo mocno wpłynąć na skuteczność twojej rozmowy.
Spójrz na to co jest bolączką naszych czasów. Około 99%
telemarketerów, którzy dzwonią do Ciebie brzmią jak automaty, nawet
jeśli z tamtej strony słuchawki siedzą żywi ludzie. Taki automatyzm to
najgorsze co może Ci się przydarzyć na początku rozmowy
telefonicznej. Takich sprzedawców klient zwykle zbywa po pierwszym
wypowiedzianym przez nic zdaniu.



Co zatem zrobić, żeby nie być jak ta większość? Musisz brzmieć
zupełnie inaczej. Po prostu naturalnie. Aby było Ci prościej możesz
wyobrazić sobie, że rozmawiasz z krewnym czy przyjacielem. I tak
właśnie opowiedz klientowi o oferowanym produkcie czy usłudze. Z

pewnością będziesz brzmieć dla klienta bardziej wiarygodnie i po
prostu przyjaźnie! Dzięki temu osiągniesz swój cel. A co jest tym
celem?

Tego musisz być pewien jeszcze zanim zaczniesz rozmawiać. Cel
rozmowy musisz ustalić jeszcze zanim powiesz swojemu klientowi
„Dzień dobry”. Co może nim być? Załóż, że celem pierwszego
kontaktu jest umówienie spotkania z klientem. Jeśli nie musisz, nie
sprzedawaj przez telefon produktu czy usługi. Po prostu umów
spotkanie!

Łatwo powiedzieć, ale trudniej zrobić? Nic z tych rzeczy. Skuteczne
zachęcenie klienta do spotkania na żywo też może być proste.
Musisz tylko wykorzystać kilka wskazówek.

Przede wszystkim, żeby umówić spotkanie musisz poddać klientowi
powód, dla którego miałby się na to zgodzić. I najlepiej gdybyś zrobił
to już w pierwszym zdaniu.Jak już wspominałem zrób to wskazując
na korzyść, jaką Twój rozmówca odniesie z tego wydarzenia.

Niech to będzie coś konkretnego, co da mu realną wartość, zaspokoi
jakąś jego potrzebę czy zmieni jego życie na lepsze. W tym celu
wykorzystaj to co masz pod ręką, co jest w Twoim zasięgu. I pamiętaj,
że nie musi być to nic materialnego. Wartości, które nie mają
realnego kształtu, też wnoszą bardzo dużo.



Pewnie masz masę obaw przed takimi telefonami. Jednak w ten
właśnie sposób pozyskujemy większość klientów. Dlatego przekonaj
się do nich. Poćwicz, zastosuj powyższe wskazówki i dojdź do
mistrzostwa. Zamiast unikać rozmów telefonicznych zacznij traktować
je jako w wyzwanie.

Jak mogłaby wyglądać taka rozmowa? Podam Ci przykład. Nie wahaj
się przeczytać go kilkakrotnie, a potem przećwicz go na głos. Jeśli
coś przyjdzie Ci na myśl zapisz na marginesie swoje uwagi. Pamiętaj,
że w nawiasach umieściłem wskazówki, które mogą bardzo pomóc Ci
w opracowaniu swojego skryptu rozmowy. Dostosuj ten wzór do
siebie. Potraktuj go jak szkielet i obuduj własnymi spostrzeżeniami.

Jeszcze jedna uwaga. Spróbuj wypowiedzieć te same zdanie z
poważną miną i ponownie ale przyklejając sobie uśmiech na buzię.
Zupełnie inaczej prawda? I klient ten uśmiech słyszy i udzielą mi się
Twoja pozytywna emocja.

A oto przykładowy skrypt:

– Dzień dobry. Z tej strony (śmiało, pewnie, wyraźnie i powoli podaj
swoje imię i nazwisko), dzwonię z firmy (równie wyraźnie podaj
nazwę przedsiębiorstwa, które reprezentujesz w tej rozmowie). Czy
mam przyjemność z panem (wymień imię klienta. Śmiało się nim
posługuj. W ten sposób już budujesz z nim relację)?

(poczekaj na odpowiedź rozmówcy. Uważnie słuchaj, a jednocześnie
staraj się wychwycić
potencjalne obiekcje, które mogą się pojawić już w tej chwili).



– Dzwonię do Pana w krótkiej sprawie. Jestem indywidualnym
opiekunem klienta i zajmuje się teraz pana usługami. Nie jestem
akwizytorem, czy telemarketerem Z racji tego, że jest pan naszym
klientem od lat przygotowałem o wiele lepsze warunki od tych
standardowych.

Chciałbym je teraz Panu zaprezentować. Czy możemy chwilę o tym
porozmawiać?
(w tym fragmencie rozmowy musisz jasno wskazać na powód, dla
którego zajmujesz czas klienta oraz jednoznacznie wskazać na
korzyść, jaką z tego odniesie. Musisz wzbudzić w kliencie ciekawość.
Możesz też postawić takie pytanie, obok którego żaden człowiek nie
przejdzie obojętnie.

W tej rozbudowanej dygresji też dam Ci tego przykład: Panie (imię
klienta) dzwonię, ponieważ znam sposób na obniżenie Pana
rachunków za prąd o połowę. Czy możemy o nim chwilę
porozmawiać? Dzięki temu zdobywamy kolejne minuty uwagi
naszego rozmówcy rzeczy dla każdego sprzedawcy bezcenna.
Pamiętamy jednak o naszym celu głównym. Nie jest nim sprzedanie
produktu przez telefon, tylko umówienie spotkania).

(Zaczekaj na reakcję klienta).

– Mam do Pana pytanie. Czy miałby pan czas spotkać się w
najbliższy czwartek lub piątek?
(Dajemy pozorny wybór klientowi, jednocześnie nie dając możliwości
odpowiedzi TAK lub
NIE).



– A czy może mi Pan wstępnie powiedzieć o co chodzi?
(Zakładamy scenariusz, w którym klient nie wyraża swego zdania
bezpośrednio, ale dopytuje o szczegóły. Takie scenariusze zdarzają
się bowiem najczęściej).

Wtedy możesz odpowiedzieć:
– Z przyjemnością, ale musiałbym coś panu pokazać. Oferta, którą
chciałbym Panu przedstawić jest dosyć złożona. Potrzebuje
dosłownie kilka minut pana czasu. Dopiero wtedy będzie pan mógł
podjąć właściwą decyzję. W takim razie pasuje panu czwartek czy
piątek ?

(Dajesz klientowi wybór, ale tylko pozorny. Porusza się w ramach
wytyczonego przez Ciebie szlaku. Musisz jeszcze przy tej okazji
podkreślić, że rozmowa będzie krótka, ponieważ klient może nie mieć
czasu na Twoją prezentację produktu. Szanuj jego czas, a z
pewnością go tym ujmiesz).

WAŻNA WSKAZÓWKA!
· Nigdy nie wysyłaj żadnych materiałów klientowi na adres mailowy.
Praktyka pokazuje, że i tak nikt ich nie czyta!

(Jeżeli klient zgodzi się na spotkanie musisz sprecyzować termin.
Jest to szalenie istotne.
Jeśli już ustaliłeś dzień, teraz dograj porę dnia i godzinę. Nie
zapomnij także o dokładnym
ustaleniu miejsca! Mogłoby to brzmieć tak:



– Bardzo się cieszę, pasuje panu bardziej czwartek czy piątek? ( Daj
wybór!). W jakich godzinach możemy się spotkać? Godziny poranne
czy wieczorne? ( Dalej precyzujesz
termin. Potem ustalasz godzinę!).

– Powiedzmy między 9 a 10 rano (Kiedy klient wypowie takie, bądź
podobne słowa, oznacza to, że osiągnąłeś cel! Brawo! Jednak, żeby
zakończyć rozmowę telefoniczną sukcesem
musisz zrobić jeszcze jedno).

– Dobrze w takim razie jesteśmy umówieni w czwartek (podaj
konkretną datę) między 9 a 10 rano. Zgadza się? (powtarzasz
klientowi termin żeby potwierdził, że się dobrze zrozumieliście). Ja
nazywam się (przedstaw się jeszcze raz i opowiedz po jaki szczególe
wyglądu może Cie rozpoznać. Jeżeli nie pracujesz w swoim biurze
sam to właśnie ten fragment rozmowy ma bardzo wysokie znaczenie.
Dzięki niemu klient będzie mógł precyzyjnie trafić do Ciebie bez
stresu i zakłopotania).

WAŻNA WSKAZÓWKA!
Nie zapomnij pożegnać się z klientem zgodnie z miejscowym
zwyczajem.
Pamiętaj o uśmiechu i entuzjastycznym nastawieniu! Uśmiech na
twarzy, mimo iż przez telefon go nie widać, naprawdę jest bardzo
słyszalny w głosie!
Taki schemat rozmowy telefonicznej świetnie sprawdza się w mojej
branży. Wszyscy, którzy zaczęli go używać zwiększyli swoją
skuteczność.



A co jeśli w Twojej branży nie da się go zastosować wprost? Ołówek
czy długopis w dłoń i na podstawie tego, co już wiesz przygotuj
własny. Zobaczysz, że jeśli weźmiesz pod uwagę powyższe
wskazówki, podniesiesz swoją skuteczność!

Wiesz już jak ułożyć skrypt rozmowy z klientem! Masz już fundament!

Kolejnym niesamowicie ważnym elementem jest sposób w jaki
mówisz do klienta. Wpływa on na konwersję Twojej rozmowy
telefonicznej. Jest to szalenie istotne!

Dlaczego? Ponieważ podczas rozmowy jest to Twoja jedyna broń.

Jak więc masz mówić? Pozwól, że poniżej dam Ci parę wskazówek:

· Nie możesz mówić nudno. Klient to bardzo szybko wyczuje.

· Nie możesz też mówić za szybko. To zniechęci rozmówcę.

Nie możesz mówić za cicho. Nikt nie będzie chciał rozmawiać z
handlowcem, którego ledwo słyszy.
·
Nie wahaj się! Pamiętaj co przeczytałeś o pewności siebie!
W sumie możesz. Wszystko możesz! Tylko wszystko to sprawi, że
klient nie będzie chciał wysłuchać Twojej oferty i wróci do swoich
zajęć zanim skończysz pierwsze zdanie.

Jak więc mówić?



Dostosuj tempo swojego mówienia do potrzeb klienta. Jak je
zidentyfikować? Po prostu słuchaj tego co mówi. Weź pod uwagę
jego wiek i ewentualne zdolności językowe, które jesteś w stanie
poznać już po pierwszych jego słowach.

Bądź elastyczny.

Mów z entuzjazmem. Niech Twój głos brzmi tak jakbyś przekazywał
coś istotnego i wartościowego. Akcentuj tylko niektóre słowa.
Mów wolno i wyraźnie. Pamiętaj o pauzach.

Pamiętaj też, że aby brzmieć ciekawie i autentycznie, musi wypływać
z Ciebie pewność siebie. Oczywiście to wszystko dostosuj do
swojego stylu mówienia i bycia!

Aby było Ci łatwiej wcześniej przygotuj odpowiedni skrypt rozmowy.
Wówczas nie musisz zastanawiać się nad tym co powiesz, ale jak to
powiesz. A właśnie to odgrywa ogromną rolę. Dlatego bez cienia
wątpliwości możemy powiedzieć, że w każdej rozmowie telefonicznej
to jak powiesz, ma dużo większe znaczenie niż to co powiesz! Ale
pamiętaj.
Chodzi Ci o to by przez słowa przekazać logiczne argumenty, a przez
sposób ich wypowiadania wpłynąć na emocje klienta.

Potrzebujesz przykładu? Bardzo proszę!

Mówiąc klientowi: "Muszę to Panu pokazać" powiedz to tak jakbyś
mówił o tajemnicy czy ukrytym skarbie, albo w sposób, w jaki
opowiadasz o najnowszym odkryciu wspaniałego miejsca z
niesamowitym widokiem.



"Nie znam klucza do sukcesu, ale kluczem do porażki jest próbować
zadowolić wszystkich." – Bill Cosby

Ćwiczenie:

1. Ułóż własny skrypt rozmowy telefonicznej. Nie zapomnij o
umieszczeniu w nim następujących elementów: Języka
korzyści w pierwszych zdaniach; umówienie spotkania
zawężając termin od dnia w miesiącu, poprzez porę dnia, aż
do konkretnej godziny.



Rozdział 14 - Jak stać się ekspertem w
oczach klienta już od pierwszego kontaktu

Kiedy już udało Ci się umówić pierwsze spotkanie, musisz zadbać o
to by w jego trakcie wywrzeć jak najlepsze pierwsze wrażenie. A
masz na to jedynie jakieś 5 – 10 sekund, podczas pierwszego
kontaktu. To właśnie w tym bardzo krótkim okresie klient zakwalifikuje
Cię do jednej z dwóch grup. Albo zobaczy w Tobie profesjonalistę,
albo tylko zwykłego sprzedawcę, który chce mu wcisnąć kolejną rzecz
czy usługę, której tak naprawdę wcale nie potrzebuje. Nie zmarnuj tej
okazji.

Jak, więc zrobić piorunujące pierwsze wrażenie, które da nam okazję
sprzedaży? Spróbuj zastosować się do poniższych kroków:

Jeszcze przed spotkaniem zadbaj o swój wygląd. Ubierz się i uczesz
najlepiej jak potrafisz. Jednak bez przesady. Pamiętaj, że Twoje
ubrania oprócz tego, że powinny być czyste, muszą być też schludne.
Pamiętaj o prasowaniu!
Niech tak samo porządnie wygląda też Twoje stanowisko pracy i
najbliższe otoczenie.

Niezależnie w jakim miejscu umówiłeś się z klientem, bądź tam
kilkanaście minut przed umówionym terminem. To Ty musisz czekać
na klienta. Nie odwrotnie!

Przygotuj wszystkie wymagane dokumenty. Najlepiej miej po co
najmniej dwie kopie tego co będzie potrzebne.



Jeszcze przed przyjściem klienta wypatruj go. Właśnie po to, by w
momencie, w którym go dostrzeżesz wstać z miejsca i przywitać go
szczerym uśmiechem i stanowczym, ale entuzjastycznym tonem
głosu. Powiedz: „Zapraszam!”. Nie zapomnij też przywitać się tak, jak
jest to przyjęte w Twoim otoczeniu. Rób to entuzjastycznie. Niech
klient widzi i słyszy, że cieszysz się, że go widzisz.

Pamiętaj o uśmiechu i dobrych manierach również przez całe
spotkanie.

Jest to prostsze, gdy zapraszasz klienta do swojego biura. W żadnym
wypadku nie możesz też zapominać o tym kroku, kiedy spotykacie się
w innym miejscu.

Podaj klientowi rękę. Zrób to pewnie, ale nie przesadnie mocno.
Wiotka dłoń to oznaka braku pewności siebie. Zbyt pewny uścisk
dłoni to oznaka dominacji, a klient który poczuje się zdominowany nie
będzie chciał od Ciebie nic kupić.

· Wskaż klientowi miejsce i poproś go, żeby wygodnie usiadł.

· Zapytaj na początek czy możesz w czymś pomóc.

Siedem kroków, które umożliwią Ci stworzenie dobrego pierwszego
wrażenia na spotkaniu z klientem. Da Ci też fantastyczne i szerokie
pole do dalszej sprzedaży. Aby tak było musisz już wcześniej zadbać
o swój wygląd zewnętrzny, ubiór i prezencję. Równie ważne jest
Twoje słownictwo.



Klienci zwracają na to baczną uwagę. Dlatego zawsze dopilnuj
wszystkiego co może wpłynąć na Twój odbiór! Niech bije od Ciebie
entuzjazm. Te pozytywne emocje w końcu udzielą się klientowi.

Zanim przejdziemy dalej chcę Ci powiedzieć o czymś jeszcze. W
procesie sprzedaży często spotkasz się z sytuacją, w której klient nie
potrafi podjąć decyzji, co do zakupu pomimo, iż w rozmowie
telefonicznej czy w osobistym kontakcie przedstawiłeś mu wszystkie,
absolutnie wszystkie szczegóły oferty. Często usłyszysz wtedy, że
musi się jeszcze zastanowić, przemyśleć, czy z kimś skonsultować.
Co wtedy?

Na pewno bardzo chcesz, żeby Twoje spotkania sprzedażowe były
efektywne. Sposób żeby tak było istnieje. O też powoli Ci uniknąć
takich sytuacji, jak opisana powyżej. Spójrz, jak mogłoby to wyglądać.

Mógłbyś powiedzieć coś takiego:

– Szanowny Panie, chciałbym aby nasza dzisiejsza rozmowa
zakończyła się konkretną decyzją. Czy możemy umówić się, że jeśli
będzie Pan na TAK lub NIE to powie mi Pan o tym otwarcie? Nie
chciałbym doprowadzić do sytuacji, w której będę później do Pana
wydzwaniał w celu finalizacji.

Ale to nie jedyny sposób na szybką sprzedaż. Drugim jest budowanie
relacji!
Jeżeli jeszcze nie wiesz jak stać się ekspertem w oczach klienta
spokojnie za chwilę wszystko stanie się jasne.

"Jeśli chcesz gdzieś dojść, najlepiej znajdź kogoś, kto już tam
doszedł." – Robert Kiyosaki



Rozdział 15 - Budowanie wspaniałych
relacji

Rynek ciągle ewoluuje. To nie ulega wątpliwości. W związku z tym
ewoluować musi i sprzedaż. Musi, ponieważ rzeczywistość ciągle,
bardzo szybko się zmienia. Kiedyś na rynku
mieliśmy sytuację, w której na rynku mieliśmy, więcej klientów niż
towarów.

Powodowało to ciekawe zjawisko. Niezależnie co sprzedawałeś,
znalazłeś na to klienta. Wtedy co najwyżej 10% czasu sprzedawców
zajmowało budowanie relacji. Dla porównania dodam, że przez ponad
połowę czasu handlowcy mówili o produkcje (60%) a przez 30 %
czasu zamykali sprzedaż.

Z biegiem czasu ta sytuacja się zmieniła. Pojawiła się konkurencja
towarów i usług. Galerie i centra handlowe dosłownie zależy nasze
ulice, a w ostatnich latach coraz prężniej rozwija się handel
internetowy. I właśnie on stał się największą konkurencją dla
sprzedaży osobistej. Właśnie dlatego My, jako handlowcy tradycyjni
musimy dać naszym klientom coś więcej niż tylko produkt. I ja i Ty
musimy dać naszym klientom relacje! Jak to zrobić? Jak zacząć?
Spójrzmy!

Przede wszystkim musimy znaleźć wspólną płaszczyznę, jakiś
wspólny temat, coś co łączy nas z klientem. Aby zidentyfikować coś,
co mogłoby się stać właśnie tą płaszczyzną, zadawajmy pytania.
Niech będą to pytania otwarte, w odpowiedzi na które klient będzie
musiał podzielić się z nami pożądanymi informacjami.



Unikajmy pytań o żonę, dzieci czy innych bliskich krewnych.
Dlaczego? Nigdy nie wiemy, jaka jest dokładnie sytuacja rodzinna
klienta. Aby nie wprawić go w zakłopotanie i nie zburzyć budujących
się relacji, lepiej użyć zwrotu „BLISCY”. Wtedy klient powie nam
naprawdę wiele.

Równie ważny jest uważne słuchanie odpowiedzi. Dlatego słuchaj
aktywnie! Zadawaj pomocnicze pytania. Wnikaj w to, co chce
powiedzieć Ci klient.

Przy tej okazji mała uwaga! Są pewne tematy, których musisz unikać!
Dlaczego?
Ponieważ tylko oddalają Cię od klienta i mogą podzielić Was już na
samym początku. A to na pewno nie pomoże Twojej sprzedaży.

Dlatego pod żadnym pozorem nie podejmuj tematów:

- religii
- polityki
- światopoglądu
- aktualnie także epidemii i szczepień

Unikaj też jasnego i jednoznacznego opowiadania się po którejś ze
stron, w jakiejkolwiek dziedzinie życia, gdzie w grę wchodzi
rywalizacja. Może tu chodzić na przykład
o sport. Dlaczego? Nigdy nie wiesz, jakiej drużynie, czy jakiemu
sportowcowi kibicuje Twój klient.



Wiesz już co mówić, a jakie tematy skrzętnie omijać. Zajmijmy się
teraz tym jak mówić, by zbudować relację z klientem. Bo jak wiesz,
jest to równie ważne. Zobacz o czym powinieneś pamiętać, jeśli
chcesz zbudować więź ze swoim rozmówcą.

Przede wszystkim – Zwracaj się do klienta po imieniu. Imię to zawsze
najważniejsze słowo dla każdego człowieka. Już samo jego użycie
znacznie skraca dystans między rozmówcami. Ale musisz pamiętać o
szacunku! Nie przechodź na Ty, nawet kiedy wydaje Ci się, że masz
ku temu uzasadnione powody.

Po drugie – Zwracaj się do klienta tak jak Ci się przedstawił. Nie
przekręcaj jego imienia. Jeśli przedstawił Ci się imieniem Bartek –
zwracaj się do niego Panie Bartku! Nie zakładaj, że wiesz, jak brzmi
urzędowa forma jego imienia.

Używaj imienia klienta rozpoczynając zdanie. Jeśli chcesz
zaprezentować klientowi jakiś argument, zacznij od jego imienia. To
naprawdę dużo daje. I otwiera Ci drogę do sprzedaży.

Po trzecie – Poinformuj klienta, że dziś niczego nie będziesz mu
sprzedawał. Być może nie do końca tak będzie, bo przecież sytuacja
może się zmienić. Dlaczego, więc taka deklaracja jest ważna? W ten
sposób pozostawiasz decyzję o zakupie klientowi i wyraźnie dajesz
mu o tym znać. A przecież każdy z nas lubi być panem sytuacji.



Ponadto dzięki temu klient poczuje, że Ci na nim zależy, że chcesz z
nim porozmawiać, a nie tylko sprzedać mu swój produkt. Dzięki temu
to właśnie Ty zaczynasz mu się kojarzyć z pozytywnymi emocjami.
Poza tym w czasie rozmowy będzie bardziej wyluzowany i powie Ci o
wiele więcej, niż byłby to skłonny zrobić przy innej okazji.

Po czwarte – okazuj empatię i współczucie. Na każdym etapie
sprzedaży utożsamiaj się tymi samymi emocjami, które okazuje Twój
klient. Dlatego bardzo często się z nim zgadzaj.

Jak to zrobić w praktyce?

Bardzo prosto! Kiedy klient żali Ci się i opowiada o swoich
problemach zmruż oczy, przytaknij, pokiwaj lekko głową, przywołaj na
twarzy minimalny grymas . Z kolei gdy klient jest podekscytowany
podzielaj jego entuzjazm i ciesz się razem z nim.

’’Niektóre rzeczy są bardzo ważne, ale nie jest ich wiele.
Szukam zadań mających bardzo duże znaczenie, które mogą
przynieść naprawdę istotne rezultaty, ale jednocześnie niezbyt
czasochłonnych.’’

Alex Johnstone

Ćwiczenie:
1. Odezwij się do kogoś z kim być może moglibyście coś

stworzyć. Odśwież jakąś dawną relacje.



Rozdział 16 - Stań się
ekspertem!

Czy chcesz być ekspertem od sprzedaży? Sam fakt, że czytasz tę
książkę pokazuje, że tak. A czy chciałbyś, żeby tak postrzegał Cię
Twój klient? Jeśli tak, koniecznie zajrzyj do wskazówek, które mam
dla Ciebie poniżej. Bo między etapem 3 a 4 procesy sprzedaży,
chciałbym opowiedzieć Ci jak w oczach swojego klienta stać się
ekspertem. Ma to wielkie znaczenie zarówno w budowaniu relacji, jak
i w każdym kolejnym etapie procesu.

Aby zostać ekspertem w oczach klienta musisz:

- wyglądać jak ekspert;
- mówić jak ekspert.

Tylko tyle i aż tyle! Ale co to może oznaczać?

Śpieszę z odpowiedzią. Jeśli chcesz wyglądać jak ekspert, po prostu
weź sobie do serca rady, które przekazałem Ci w rozdziale
poświęconym pierwszemu wrażeniu. Weź je sobie do serce i stosuj
codziennie, jeśli chcesz wyglądać jak ekspert.

A co z mówieniem jak ekspert? To też jest bardzo proste. Wystarczy,
że będziesz bardzo dobrze przygotowany merytorycznie do tego o
czym chcesz mówić. Dlatego poświęć czas, żeby zdobyć wiedzę. Nie
możesz dopuścić do sytuacji, w której klient nie otrzyma od Ciebie
odpowiedzi na jakiekolwiek pytanie.



Jedna przestroga! Bardzo często spotkasz się z klientami, którzy
będą od Ciebie oczekiwać, byś mówił do nich prostym językiem. W tej
sytuacji odpuść sobie wszelkie specjalistyczne określenia. One tylko
wystraszą i spłoszą klienta. Dlatego, żeby mówić jak ekspert też
trzeba wiedzieć co i kiedy mówić!

Co możesz jeszcze zrobić, żeby w oczach klienta być ekspertem?
Czasem możesz zastosować jeszcze jedną technikę.

Opisz problem klienta lepiej niż on sam!

Jak możesz to zrobić? Najpierw wysłuchaj, z czego klient chce Ci się
wyżalić. Za nic mu nie przerywaj. Wysłuchaj, jego historii, nawet
gdyby była długa i nieskładna. Potem podziękuj mu za to, że zechciał
opisać problem i powtórz go własnymi słowami, jednocześnie
rozbudowując wątki. Sprawi to, że klient dostrzeże, że wiesz o czym
mówisz, że dobrze go rozumiesz i naprawdę chcesz mu pomóc.

Pamiętaj przy tym o jednej arcyważnej zasadzie, którą można by
ubrać w popularny slogan:

KLIENT MA ZAWSZE RACJĘ

Musisz pamiętać o umiejętnym przekazaniu, że coś można zrobić
lepiej, ale w takiej formie, żeby nie dać do zrozumienia, że wcześniej
zrobił źle.

Przykładowo jeżeli zadzwonisz do klienta z ofertą zbudowania strony
internetowej i powiesz do niego “ Szanowny Kliencie strona wygląda
fatalnie, nie wiem kto to panu robił alezdecydowanie nie powinien
zajmować się już tą działalnością” to zauważ, co tu się dzieje.



Po pierwsze musisz wziąć pod uwagę, że być może to sam klient na
własną rękę robił tą stronę, a Ty właśnie mieszasz jego robotę z
błotem.

Po drugie nawet jeżeli klient nie robił tej strony to musiał podjąć
decyzję o wyborze wykonawcy. W tym momencie uświadamiamy go,
że jest słaby w podejmowaniu decyzji, że jego decyzje są złe,
nieprzemyślane i nietrafne.

Jeśli chcesz osiągać sukcesy w sprzedaży musisz traktować ten
zwrot jak mantrę. Musi stać się dla Ciebie absolutnym aksjomatem.
Zawsze o nim pamiętaj i nigdy nie zbijaj obiekcji klienta słowem NIE.

Pamiętaj, że on też ma prawo do własnego zdania i w każdej jego
obiekcji postaraj się znaleźć coś, co możesz przekuć w swój oręż,
swój argument. Zarzuty zbijaj, na któryś z poniższych sposobów:

- Zgadzam się,
- Ma Pan rację, jednak czy wziął pan pod uwagę…
- Trafne spostrzeżenie…
- Dokładnie tak samo to odbieram…
- Cieszę się, że Pan to zauważył...

Na ten moment to tyle! Więcej o obiekcjach klienta i ich zbijaniu,
opowiem Ci w dalszej
części książki. .

Jeśli chcesz być postrzegany, jako ekspert musisz też być do
dyspozycji klienta. Jak?



Pozwól, że podpowiem Ci parę metod, jak „być dla klienta”.

- Słuchaj klienta aktywnie, uważnie i ze zrozumieniem.

- Przytakuj. Możesz to zrobić między innymi delikatnym skinieniem
głowy.

- Patrz klientowi w jego prawe oko mniej więcej przez 70 % czasu.
Dlaczego tyle? Zbyt długie patrzenie w oczy wywołuje złudzenie
agresji.

- Nie patrz na czoło klienta.

- Nie spoglądaj w telefon podczas rozmowy twarzą twarz. Możesz
mieć go pod ręką, ale niech zawsze będzie wyciszony. Nie reaguj też
na żadne jego powiadomienia.

- Nie patrz i nie reaguj na to co dzieje się za plecami klienta.
Spowoduje to jego zdezorientowanie. Przez to niemal natychmiast
pójdzie za Twoim wzrokiem i też się odwróci by spojrzeć co tam się
dzieje.

- Nie podejmuj żadnych innych tematów, które nie są kluczowe i
ważne dla klienta w
danej chwili. Nawet, jeśli podejdzie do Ciebie Twój współpracownik,
przeproś go. Potem
przeproś klienta za zamieszanie i skup swoją uwagę tylko na nim.



WAŻNA WSKAZÓWKA !

Jedną z technik na otwarcie, która pozwoli Ci na zbudowanie relacji z
klientem już na start jest szczere opowiedzenie o czymś co nam nie
wyszło w ostatnim czasie.

Dlaczego akurat to? Pomyśl, komu mówisz zazwyczaj o tego typu
sprawach? Pewnie odpowiesz tak samo jak ja – osobie bliskiej czy
też przyjacielowi! Właśnie!
W momencie, w którym opowiesz , o jakiejś drobnostce, którą
zawaliłeś w ostatnich dniach istnieje bardzo duże
prawdopodobieństwo, że klient również otworzy się przed Tobą i
powie o sobie coś więcej. Może też wspomni o swoich
niepowodzeniach? A to spowoduje, że zbudujecie wyjątkową i trwałą
relację.

„Całe życie pozostań uczniem. Nie wyzbywaj się swojej ciekawości.”
Indra Nooyi

Ćwiczenie:
1. Przygotuj sobie jedną historię, którą mógłbyś się podzielić ze

swoim klientem.
Zapisz ją poniżej :



Rozdział 17 - Profesjonalne badanie potrzeb
klienta

Jak badać potrzeby?

Co zrobić, żeby sprzedać? Na pewno znasz już odpowiedź na to
pytanie. Jednak czy zastanawiałeś się kiedyś co zrobić, żeby
sprzedawać więcej? Abyś mógł nazwać siebie skutecznym
sprzedawcą musisz włożyć w to trochę wysiłku. Ale zachowaj spokój.
To wcale nie takie trudne. Za chwilę krok po kroku wyjaśnię Ci jakie
działanie masz podjąć.

Przede wszystkim musisz zrozumieć, czego Twój potencjalny klient
oczekuje. Jaką jego ważną potrzebę powinieneś zaspokoić. Jak to
osiągnąć?

Najpierw musisz uświadomić sobie, że każdy człowiek, z którym
rozmawiasz ma już jakąś historię. Pewne doświadczenia z
przeszłości. Co masz przez to rozumieć?

Załóżmy, że jesteś bankowcem. Wyobraź sobie taką sytuację.
Pewnego dnia do Twojego stanowiska podchodzi potencjalny klient.
Już wtedy możesz rozpoznać jego potrzebę. Zapytasz pewnie, w jaki
sposób?

Musisz sobie uświadomić, że każdy człowiek, który przychodzi do
banku założyć konto, najprawdopodobniej już ma otworzony inny
rachunek. Być może nawet w Twoim banku. A może w innym.
Najważniejszy jest jednak fakt, że dysponuje on już pewną dozą
doświadczenia w tym temacie.



Załóżmy jeszcze inną sytuację. Przecież niekoniecznie sprzedajesz
produkty bankowe. Sprzedajesz za to na przykład telefony. Masz
numer potencjalnego klienta i dzwonisz. Nie jest dla Ciebie, więc
żadną tajemnicą, że skoro Ty do niego dzwonisz, a on odbiera znaczy
to, nie mniej, nie więcej tylko, że ma już jakiś telefon. Znów masz do
czynienia z doświadczeniem klienta, jego historią.
A co, jeśli sprzedajesz ubezpieczenia? Przecież Twój klient nie
przychodzi do Ciebie tylko dlatego, że chce kupić pierwsze lepsze
ubezpieczenie. On zawsze chce się ubezpieczyć z jakiegoś powodu.

Po coś jest mu akurat ta forma zabezpieczenia. Każdy klient planując
zakup robi to z konkretnego powodu. Nie ważne czy dotyczy to
ubezpieczenia, telefonu czy produktu finansowego, bądź
czegokolwiek innego.

Dlatego ważne jest byś miał jasno sprecyzowany cel! Musisz
dowiedzieć się wszystkiego, absolutnie wszystkiego, co wpłynęło na
decyzję klienta o wybraniu akurat Twojej oferty. Niemniej ważne też
byś poznał jego doświadczenia, które przyprowadziły go akurat do
Ciebie. Ale zdecydowanie najważniejsze jest to, co musisz zrobić w
następnej kolejności. Twoim głównym zadaniem jest poznanie
potrzeby klienta, którą możesz zaspokoić.

I to właśnie jest badanie potrzeb! Może i postrzegana, jako
najbardziej bezużyteczna część procesu sprzedażowego, ale zaraz
przekonasz się, że jest inaczej. Ci, którzy nie doceniają badania
potrzeb popełniają kardynalny błąd. Ty go nie popełniaj i badaj
potrzeby swoich klientów, a przyciągniesz ich do siebie, zatrzymasz
na dłużej i sprzedasz więcej.



Pewnie zastanawiasz się jak to zrobić? Pokażę Ci, że to bardzo
proste. Prostsze niż myślisz.

Kiedy chcesz pozyskać informacje od drugiej osoby, po prostu musisz
zadawać jej pytania! Ważne przy tym by były to pytania otwarte, które
dają Twojemu rozmówcy możliwość, ale jednocześnie w jakiś sposób
zmuszają go do udzielenia szerszej odpowiedzi niż tylko TAK lub NIE.
Jeśli zrobisz to w odpowiedni sposób będziesz też kontynuował
budowanie relacji. Dlaczego?

Ponieważ w ten sposób zaspokajasz pewną ważną potrzebę każdego
człowieka, również Twojego klienta. Pomyśl! Czego brakuje nam
wszystkim w dzisiejszych czasach? Czego tak naprawdę, czasami
podświadomie wszyscy chcemy? Czyż nie kontaktu z drugim
człowiekiem? Możliwości bycia wysłuchanym i zrozumianym oraz
stabilnych i przyjacielskich relacji? Skoro właśnie tego potrzebuje
Twój klient, daj mu to! Dzięki temu sprzedasz mu to co oferujesz!

Z własnego doświadczenia mogę Ci powiedzieć, że często jako
handlowcy mamy problem ze słuchaniem klientów. A to właśnie ten
element jest kluczowy. Dzięki temu, że będziemy słuchać go uważnie,
a przy tym aktywnie oraz zadamy odpowiednie pytania otwarte klient
poczuje, że jest dla nas ważny, że nie tylko chcemy mu coś sprzedać,
ale zamierzamy pomóc mu w rozwiązaniu jednego z jego problemów
życiowych.

Taki właśnie musi być Twój cel na tym etapie procesu sprzedaży. Daj
znać klientowi, że chcesz poprawić jego standard życia!



Przypomnij sobie teraz jak na co dzień traktujesz osoby bliskie, jak
rozmawiasz z nimi pod koniec dnia? Postaraj się przypomnieć
pytania, które zadajesz bliskim kiedy chcesz uzyskać informacje o
tym czym zajmowali się w ciągu dnia. Zdajesz sobie już sprawę z
tego, jakie są to pytania?

Zapewne w każdym wypadku wyglądają one bardzo podobnie.
Najpierw są to pytania ogólne: o miniony dzień, wykonywane zajęcia
czy odbywane rozmowy. A potem? Pewnie pytasz o szczegóły? To
właśnie są pytania pogłębiające!

Dlaczego o tym wspominam? Ponieważ, jeśli chcesz zbudować
klientem trwałe relacje i zbadać jego potrzeby, musisz zdać sobie z
tego sprawę i nauczyć się zadawać takie pytania. Tak samo, jak
traktujesz osoby bliskie potraktuj też swojego klienta.

Znów omówmy kolejny przypadek. Załóżmy, że sprzedajesz
samochody w salonie samochodowym. Jakie będzie Twoje pierwsze
pytanie, po tym jak klient odwiedzi Twój salon?

– Jakiego samochodu Pan poszukuje?

Pewnie zapytasz właśnie o coś takiego. I jest to bardzo dobre
pytanie, którym można otworzyć rozmowę. Ale jeszcze lepsze będzie,
gdy dodasz do niego element świadczący o Twoim osobistym
zainteresowaniu. Takie „ulepszone” pytanie mogłoby brzmieć na
przykład:

– Jakiego samochodu Pan poszukuje? Co jest dla Pana szczególnie
ważne?



Rozważ teraz co mógłbyś powiedzieć, kiedy klient zapewni Cię, że
najważniejsze jest dla niego bezpieczeństwo samochodu. Jakie
pytanie mógłbyś zadać następnej kolejności?
Oczywiście mogłoby ono dotyczyć już konkretnego modelu. Weź
jednak pod uwagę potrzeby klienta. Czy zadając jedno pytanie już je
znasz? Z całą pewnością nie! Masz jedynie mgliste przekonanie o
tym co dla klienta ma znaczenie zasadnicze. A co z całą resztą? Jeśli
chcesz się dowiedzieć również czegoś o niej, kontynuuj badanie
potrzeb!

Zadaj kolejne pytanie:
– Co jeszcze jest dla Pana ważne?

Kiedy usłyszysz odpowiedź nie rezygnuj z obranej drogi. Pamiętaj co
jest Twoim celem. Chcesz dowiedzieć się czego potrzebuje klient!
Dlatego badaj dalej.

– Czy coś jeszcze jest dla Pana ważne?

Jednak nawet te trzy pytania nie wystarczą by przekonać się co jest
prawdziwą potrzebą klienta. Pamiętaj omówiony przed chwilą
przykład. Jakie wnioski możesz z niego
wyciągnąć?

Zadałeś pytania ogólne. Po uzyskaniu na nie odpowiedzi już mógłbyś
przejść do kolejnego etapu sprzedaży. Ale czy zidentyfikowałeś już
potrzebę? Nadal nie zastosowałeś pytań pogłębiających. Zrób to,
więc czym prędzej. A mogłoby to wyglądać na przykład tak:

– Wspomniał Pan, że ważne dla Pana jest by samochód był
bezpieczny. Proszę mi



powiedzieć co Pan przez to rozumie?

Może to być też coś w stylu:

– Dlaczego jest to dla Pana tak ważne?

Albo inne pytanie pogłębiające w bardzo podobnym stylu. Sam
będziesz wiedział co będzie w danym momencie najlepsze. Pamiętaj
przy tym, że każdy człowiek jest inny i dla każdego co innego się
liczy. Dlatego cecha produktu, która Twoim zdaniem jest jego mocną
stroną, niekoniecznie musi być ważna dla Twojego klienta.

Pamiętaj też, żeby zadawać pytania etapowo. Nie możesz żądać ich
wszystkich na raz. W ten sposób przytłoczysz klienta i zniechęcisz do
dalszej rozmowy. Nie możesz także od razu, na samym początku
znajomości zadać pytań bardzo głębokich, może nawet osobistych.
Tak też wywołasz u klienta dyskomfort a nawet zdenerwowanie.

Aby tego uniknąć, a jednocześnie zbadać czego tak naprawdę
potrzebuje klient, najlepiej wciągnąć go w rozmowę. Jest na to wiele
sposobów. Pewnie już dostrzegasz, jak możesz to zrobić najlepiej w
dziedzinie, którą się zajmujesz. A ja mam dla Ciebie jedną praktyczną
podpowiedź.

Często, żeby wciągnąć klienta w rozmowę i jednocześnie przekonać
się co jest dla niego ważne, najlepiej zapytać go o powód chęci
zakupu jakiegoś produktu. Pytanie „dlaczego” ma ukrytą moc.
Korzystaj z niej do woli!



Badając potrzeby klienta możesz spotkać się z jeszcze jednym
zagrożeniem i wpaść w pewną pułapkę. Czym jest to zagrożenie?

Twój klient podświadomie przejmuje kontrolę nad rozmową!

Dlaczego jest to potencjalnie niebezpieczne? Ponieważ nie możesz
zdecydowanie przeciwstawić się klientowi. W ten sposób go zrazisz i
wywołasz w nim negatywne emocje. Nie możesz też bezwolne
poddać się jego kontroli i iść w wyznaczonym przez klienta kierunku.

Dlaczego?

Bo w ten sposób tylko komplikujesz swoją sytuację. Niczego się nie
dowiesz a przy okazji znacząco utrudnisz przebieg procesu
sprzedaży.

Jak, więc nie wpaść w tą pułapkę? Wybrnąć z tej sytuacji i przejąć
kontrolę?

Może wydawać się to skomplikowane, ale tak naprawdę też jest
bardzo proste. Wystarczy zadać pytanie! Tylko tyle i aż tyle! Zadając
odpowiednie pytanie a potem umiejętnie reagując na odpowiedź
przejmujemy kontrolę nad sytuacją i przebiegiem rozmowy.
Spójrz jak mogłoby wyglądać to w praktyce. Tym razem odwołajmy
się do przykładu sprzedaży telefonu komórkowego.

Klient wybiera spomiędzy kilku modeli i nagle zadaje pytanie: „Niech
mi Pan powie, jaką pojemność mają baterie każdego z nich?”. To jest
właśnie ta sytuacja! Twój rozmówca,
potencjalny klient nieświadomie chce przejąć kontrolę nad sytuacją.
Musisz reagować!



W tym momencie większość sprzedawców udziela odpowiedzi na
zadane pytanie, zarzucając klienta mnóstwem szczegółów
technologicznych. Co tak naprawdę robi? Poddaje się i idzie w
narzuconym kierunku. Dlatego dobry i nowoczesny sprzedawca zrobi
inaczej!

Zamiast zacząć prezentację produktu, na którą przyjdzie jeszcze
czas, wyjdź naprzeciw oczekiwaniom klienta. W tym momencie
możesz na przykład zapytać o jego preferencje. W naszym
przykładzie wyglądałoby to tak:

– A jaka pojemność baterii byłaby dla Pana satysfakcjonująca?

W ten sposób przywrócisz sobie kontrolę nad sytuacją. Obrócisz ją na
swą korzyść. Stawiasz się w układzie, w którym to klient mówi a nie
Ty, a to właśnie układ najlepszy.

Dlatego pamiętaj: O potrzebie klienta dowiesz się tylko wtedy, kiedy
pozwolisz mówić klientowi. Dlatego rób wszystko, aby właśnie tak
było!

Zwróć uwagę, że zaczynasz tracić też kontrolę nad sytuacją, kiedy
klient zapyta o cenę, a Ty czujesz się zobowiązany zacząć o niej
opowiadać. W takiej sytuacji spróbuj zrobić to tak:

– Proszę mi powiedzieć, w jakim przedziale cenowym powinniśmy się
zmieścić?



Znów sprawdza się tu ta sama prawidłowość. Przejmujemy kontrolę,
sprawiając, że jednym celnym pytaniem sprawiam, iż mówi klient, my
możemy dalej badać jego potrzeby.
Ponadto osobiście bardzo polecam zadawanie tego pytanie właśnie w
takiej chwili. Pozwoli nam to uniknąć swoistego „przestrzelenia”, które
sprawiłoby, że klient dosłownie „spadnie z krzesła”.

Wniosek: Pozwól mówić klientowi i zadawaj mu celne pytania! A
potem odpowiednio na nie reaguj!

Podczas Twojej przygody ze sprzedażą zdarzą Ci się też klienci,
którzy dosłownie będą zarzucać Cię pytaniami. Jak zareagować w
takiej sytuacji?

W odpowiedzi na pytanie, również możesz zadać pytanie: „Dlaczego
Pan o to pyta?”. Jest to niezwykle ważne. W każdym procesie
sprzedaży to Ty musisz prowadzić klienta. Ty musisz mieć kontrolę
nad sytuacją. W przeciwnym wypadku stracisz pozycję eksperta! I
przegrasz.

Jednak, żeby zbadać i rozpoznać potrzeby klienta nie możesz tylko
zadawać pytań. Zarzucony nimi człowiek szybko poczuje się
zdezorientowany a potem będzie już tylko gorzej. Wyzwolone
negatywne emocje spowodują, iż zrezygnuje z zakupu, nawet mimo
Twoich najlepszych argumentów.

Na całe szczęście dysponujesz jeszcze kilkoma narzędziami. I
właśnie teraz chcę Ci je pokazać. Aby było przejrzyście pokażę Ci to
w punktach.



Parafraza, czyli powtórzenie tego co powiedział nam klient. Da to
naprawdę dobry efekt. Spowoduje, że poczuje się on wysłuchany i
zrozumiany. Dostrzeże też, że to co mówi jest dla nas ważne.
Kontakt wzrokowy.

Przez większość czasu patrzymy w prawe oko klienta. Większość
źródeł wskazuje, że powinieneś to robić przez około 70% czasu
rozmowy. Pamięta jednak, że jest to tylko przybliżony czas. Sam
wyczujesz czy ma to być 60 % czy 75%. Przetestuj na bliskich czy
sobie samym. Ważne jest, żeby Twój wzrok był przez wyraźną
większość czasu skupiony na kliencie i jego potrzebach.

Przytakiwanie klientowi

Werbalne wstawki pomiędzy zdaniami klienta.

Brzmi skomplikowanie, ale tak naprawdę jest to coś co wszyscy od
czasu do czasu stosujemy. Chodzi bowiem o sygnały świadczące o
naszej uwadze, wypowiadane między zdaniami klienta.

Mogą to być zwroty w stylu: „tak, tak”, „ok.”, „rozumiem”, „zgadza się”
czy nawet pauza wypełniona, zarówno nieartykułowana (uśmiech z
skinieniem głowy) bądź artykułowana nie leksykalna, czyli znane nam
wszystkim wstawki typu: „hmm”, „aha” czy
„yhy”.

Pozwalają one bez odpowiadania oraz bez wchodzenia w zdanie
klienta dać mu sygnał , że go słuchamy i rozumiemy. Powoduje to, że
klient mówi dalej. Jeżeli nie będziemy używać tych sygnałów klient
mógłby nie skończyć swojej wypowiedzi, czując się po prostu
niesłuchany lub nie wiedząc, czy to co mówi dociera do nas.



- Gesty.
- Mimika.
- Otwarta postawa ciała.

Można ją nazwać też adaptacyjną. Polega to na tym, iż
dostosowujesz się do pozycji klienta.
Jeśli on siedzi – Ty także siedzisz! Jeśli on krzyżuje nogi, w odstępie
kilku czy kilkunastu sekund Ty robisz to samo. Tak samo rzecz się ma
z założeniem nogi na nogę! Możesz spotkać się także z sytuacją,
kiedy nie jesteś w stanie dostosować się do reakcji i postawy klienta.
Wtedy musisz zachować postawę neutralną. W tej sytuacji wyprostuj
nogi pod biurkiem, a ręce trzymaj na widoku klienta. Najlepiej na
biurku. Swobodnie gestykuluj, ale unikaj gestów władczych, gdyż one
mogłyby zostać źle odebrane przez Twojego rozmówcę. Mógłby
poczuć, że Ty prezentujesz jakąś wyższość.

Metakomunikat.
Też brzmi skomplikowania. Niczego się nie obawiaj. Dasz rady
stosować i tę technikę. Jest to po prostu nic innego, jak
zakamuflowana informacja, która ma wyrażać uczucia i nastrój.
Metakomunikat można przekazać poprzez zaakcentowanie jakiegoś
słowa, rytm lub wysokość głosu a także poprzez modyfikatory
werbalne (wyrazy modalne) takie jak: tylko, jedynie, znów, teraz,
ciągle, zawsze itp.

Mam nadzieję, że powyższe wskazówki pozwolą Ci ulepszyć swoje
metody prowadzenie rozmów z klientami. Wiedz jednak, że to ciągle
nie koniec! Z dotychczasowych wskazówek mogłeś dowiedzieć się,
JAK zadawać pytania. Nie możesz tego jednak zrobić tak
bezceremonialnie. Musisz zapytać o pozwolenie na ich zadawanie.



Możemy to zrobić mówiąc na przykład:

–„Zadam teraz Panu kilka pytań, aby dokładnie sprecyzować Pana
potrzeby dobrze?
Dzięki temu będziemy mogli dobrać idealny produkt?”

To zazwyczaj wystarcza. Spowoduje to, że podczas badania potrzeb
klient w natłoku pytań nie zatrzyma się i nie powie: „A dlaczego pan
zadaje tyle pytań?" Dzięki temu, że na czas wprowadzisz informację o
tym, jak bardzo chcesz poznać potrzeby klienta, w trakcie rozmowy
on będzie już wiedział skąd taka a nie inna ich liczba. Spowoduje też,
że zapewne zgodzi się na udzielenie na nie odpowiedzi.

Ostatnim kluczowym elementem badania potrzeb klienta jest
zapisywanie tego co usłyszałeś. Notatki? Tak, są one konieczne! I
nawet gdy dysponujesz kapitalną pamięcią, dzięki której jesteś stanie
nawet po upływie wielu miesięcy słowo w słowo powtórzyć wszystko
co usłyszałeś, notatki są naprawdę ważne. Przede wszystkim mają
one kilka fundamentalnych zalet.

Po pierwsze – gdy zapisujesz najważniejsze kwestie, klient widzi, że
to co mówi jest na tyle istotne, że chcesz to zapisać i utrwalić.

Po drugie – pozwoli Ci się to skupić na zadawaniu pytań. Jeżeli lubisz
mówić dużo, unikniesz problemu związanego z przerywaniem
klientowi i wtrącaniem swoich uwag. Obecność papieru da Ci też
możliwość notowania swoich uwag do poruszenia w dalszym ciągu
rozmowy, które w przeciwnym wypadku mogłyby wypaść ci z głowy.
W innych sytuacjach da Ci to poczucie stabilności w każdej
rozmowie.



Notowanie wygląda też bardzo profesjonalnie w oczach klienta. Widzi
w nas eksperta kogoś kto poważnie podchodzi do swojego zadania. A
takiej osobie łatwiej zaufać!

PODSUMOWANIE:

Aby zbadać potrzeby klienta najpierw zapytaj go o możliwość zadania
mu kilku pytań. Potem pytaj wnikliwie, aktywnie słuchaj i właściwie
reaguj na odpowiedzi. Podczas całej rozmowy dbaj o dobre relacje.
Podkreślaj swoje głębokie zainteresowanie i poważanie dla klienta
mimiką, gestami, parafrazami oraz pytaniami otwartymi. Zadbaj też o
kontakt wzrokowy i przeżywaj z klientem każdą historię, którą chce Ci
opowiedzieć. I notuj! To co usłyszałeś pomyślałeś. Pamiętaj! Klient
jest najważniejszy.

‘‘To, co dostajesz, osiągając swoje cele, nie jest
tak ważne, jak to, kim się stajesz, osiągając swoje
cele. Osoba, która wrzuca śmieci do twojego
umysłu, wyrządzi ci znacznie więcej szkody niż
osoba, która wyrzuca śmieci na Twoją podłogę,
ponieważ każdy ładunek śmieci umysłowych
negatywnie wpływa na twoje możliwości i obniża
twoje oczekiwania.’’

Zig Ziglar



Ćwiczenie:

1. Wypisz w podpunktach najskuteczniejsze pytania adekwatne
do Twojego produktu jakie możesz zadać klientowi.



Rozdział 18 - Prezentacja produktu: metody
stosowane przez 10% najlepszych handlowców

Zbudowałeś już świetne relacje z klientem oraz dogłębnie poznałeś
jego potrzeby. Dokładnie wiesz już po co klient do Ciebie przyszedł i
jak rozwiązać jego najważniejszy problem. Co teraz masz zrobić?

Oczywistym, następnym krokiem w procesie sprzedaży powinna być
prezentacja produktu. Jeśli poprawnie zrealizowałeś wszystkie
poprzednie kroki ten jeden powinien być dla Ciebie banalny. Powiem
Ci jednak o nim trochę więcej!

Przyjrzyjmy się teoretycznej sytuacji. Wróćmy do przykłady, w którym
sprzedajesz telefony komórkowe. Twój klient przyszedł do Ciebie po
nowy aparat, ponieważ stary się zepsuł. Poznałeś już też jego
potrzeby. Wiesz, że najbardziej zależy mu na tym, by telefon miał
pojemną baterie, bardzo dobry aparat fotograficzny oraz i funkcję
szybkiego ładowania. Czy wiesz już jak możesz rozwiązać problem
klienta i zaspokoić jego potrzebę? Pewnie tak!

Możesz więc wtedy sięgnąć do szuflady, wyciągnąć sprzęt i
powiedzieć coś w tym
stylu:

„Z tego co mi Pan powiedział zależy panu na dobrym aparacie,
pojemnej baterii i szybkim ładowaniu w takim razie Mam coś dla
Pana. To jest model, który na pewno trafi w Pańskie potrzeby”.

Potem już tylko pozostaje postawić urządzenie go na środku stołu i
milczeć. Tak



właśnie robi większość handlowców – pokazuje klientowi produkt i
czeka na jego reakcją.

Ale przecież jeśli chcesz być najlepszy nie możesz być jak wszyscy.
Nawet jak większość! Musisz być w mniejszości! Tej nielicznej elicie.
Dlatego musisz ulepszyć i ten etap sprzedaży.

Bez cienia wątpliwości mogę powiedzieć Ci, że w scenariuszu, który
zaprezentowałem Ci powyżej klient na pewno nie powie Ci: „Dobrze.
Biorę. Proszę go zapakować. Gdzie mam podpisać dokumenty?”. Nic
takiego się nie stanie! A Ty najprawdopodobniej nie sprzedasz tego,
co mogłoby zaspokoić potrzeby klienta.

Prezentacja produktu jest o wiele bardziej złożona. Skoro Twój klient
przychodząc do Ciebie ma jakiś problem, Twoim obowiązkiem jest
zaprezentować mu produkt, w taki sposób, by był rozwiązaniem tego
problemu. Jednak samo o najlepszym rozwiązaniu wcale nie jest aż
tak pomocne jak mogłoby się wydawać.

Najlepiej byś przedstawił klientowi konkretną wizję. Co mam na
myśli? Pozwól, że zilustruję to przykładem.

Klient przychodząc do sklepu budowlanego kupić łopatę, tak
naprawdę nie chce mieć łopaty. On chce dzięki niej wykopać sobie
mały basen przy swoim domku w którym będzie mógł spędzać miłe
chwile z dziećmi.

Czy dostrzegasz już zasadę, która kryje się w tym przykładzie? Jeśli
zadawałeś klientowi wnikliwe pytania i aktywnie słuchałeś jego
odpowiedzi na pewno zobaczysz, jaki jest cel decyzji zakupowej,
którą zaraz może podjąć Twój klient.



Dostrzeż jego cel! A potem przedstawiając klientowi produkt zrób to
metodą

CECHA – ZALETA – KORZYŚĆ

Kiedy parę chwil wcześniej zadawałeś pytanie by poznać problem,
który chcesz rozwiązać, dowiedziałeś się, że klient chce, aby jego
telefon miał pojemną baterię i dobry aparat fotograficzny, ponieważ
często wyjeżdża na wczasy z rodziną. Co powinno Ci to powiedzieć?

Nie możesz sobie pozwolić na mówienie o tym co nie jest ważne dla
Twojego klienta. Żadna wiedza specjalistyczna, nawet ta bardzo
zaawansowana nie ma tu najmniejszego znaczenia.

Biorąc pod uwagę wszystkie powyższe wskazówki mógłbyś
zaprezentować ten przykładowy telefon w taki sposób:

„Z tego co Pan powiedział dowiedziałem się, że potrzebuje Pan
dobrego telefonu, który ma pojemną baterie oraz świetny aparat a do
tego szybkie ładowanie zgadza się?”

W takiej sytuacji klient potwierdzi. O co tak naprawdę chodzi? W
jednym zdaniu podsumuj najważniejsze cechy produktu, które będą
zaspokajać potrzeby klienta.



Następnie mógłbyś zaproponować klientowi dany produkt słowami
tego rodzaju:

„W związku z tym co mi Pan powiedział przychodzi mi na myśl tylko
jeden konkretny model telefonu. Jestem pewien, że spełni wszystkie
Pańskie oczekiwania. Jest to telefon marki X , który posiada świetny
aparat o rozdzielczości Y, szerokokątny obiektyw, co razem pozwala
na to, że mimo, iż użytkownik nie jest profesjonalnym fotografem
zdjęcia wychodzą jak z pod ręki eksperta.

Do tego ten model posiada baterię o pojemności 6000mAh, która
pozwala na dwa dni intensywnej pracy, dzięki czemu już nigdy nie
będzie sytuacji, w której w czasie dnia rozładuje się telefon. Pozwoli
też na robienie niezliczonych zdjęć z rodzinką na wyjazdach. I
oczywiście gdyby jednak zapomniał Pan podłączyć sprzęt do
ładowania np. na noc, tak jak Pan prosił ładowarka z funkcją
szybkiego ładowania pozwala podczas 20 minutowego śniadania
uzupełnić baterię do 80% dzięki czemu bateria wystarczy na cały
dzień”.

Jeżeli zaprezentujesz produkt w ten właśnie sposób, według tych
zasad, przeniesiesz klienta w wyobraźni w inne miejsce.

Cały ten proces świetnie ukazany został w naszym kursie
"Nowoczesny sprzedawca". W scenkach sprzedażowych, które
stanowią jego integralną część, będziesz mógł zobaczyć jak
skutecznie zaprezentować produkt. Pokażemy Ci jak to zrobić
dokładnie, krok po kroku. Tam właśnie dokładniej opisuje każdy z
elementów procesu sprzedaży.



Jednak specjalnie dla Ciebie, jako czytelnika tej książki opiszę je tutaj
najdokładniej, jak można to zrobić przy pomocy słowa pisanego.

Ważny jest też sposób, w jaki fizycznie prezentujesz dany produkt.
Najlepiej trzymać przedmiot na wysokości oczu klienta, na długości
przedramienia, opierając łokieć blat. W ten sposób oddziałujemy na
podświadomość klienta, którego mózg odbiera, jako istotne to co
jest wyżej niż reszta otoczenia.

Następnie daj klientowi sprzęt do ręki! To niezwykle ważny element
prezentacji produktu. Pozwól mu dotknąć tego, co ma rozwiązać jego
problem. Jeśli sprzedajesz telefon komórkowy daj go klientowi do
przetestowania. Pozwól mu faktycznie zrobić zdjęcia. W inny sposób
nie udowodnisz mu, jakim aparatem dysponuje ten konkretny model.
Może pozwól nawet klientowi ustawić swoją tapetę.

Zauważ, że często w sklepach można poczęstować się jakimś
produktem, sprawdzić jego smak i dzięki temu jesteśmy skłonni
podjąć decyzję o zakupie całego opakowania.

Tak samo wygląda to w salonach samochodowych i wielu wielu
innych branżach. I jeszcze jeden zasadniczy element – przez całą
prezentacją produktu mów o nim tak, jakby klient już zdecydował się
na zakup!

Równie ważna jest Twoja mowa ciała. Dlatego też wspominając o
cechach produktu, czy korzyściach, jakie klient odniesie z jego
wykorzystania, dostosuj swoje gesty do
przekazu werbalnego. Kontynuując nasz przykład – mówiąc o
pojemnej baterii rozłóż dłonie
na szerokość swoich barków. Pokaż ile energii się w niej zmieści.



Ponadto akcentuj odpowiednie słowa. Niech sposób, w jaki mówisz
świadczy o Twoim przekonaniu. Pamiętaj też, że ważne jest by
patrzeć klientowi w oczy, kiedy tylko się da. Inaczej zacznie wątpić w
Twoją szczerość, a to byłoby najgorszym co może zdarzyć się
w procesie sprzedaży.

WAŻNE WSKAZÓWKI :

Pamiętaj, żeby nigdy nie prezentować więcej niż 2 produktów
jednocześnie. Ta liczba pojawia się tutaj nie bez przyczyny.
Dlaczego?

Spójrz, gdybyś zaproponował i zaprezentował klientowi tylko jeden
produkt poczuje on, że nie dajesz mu wybory. A to tylko go zniechęci.
Jednak ważne, żeby te dwa produkty były z innej półki cenowej.
Wtedy to ma sens.

Podobnie będzie gdy zaprezentujesz mu trzy produkty. Trzy to już o
wiele za dużo i z dużym prawdopodobieństwem klient powie, że musi
się jeszcze zastanowić.

Brak wyboru jest zły, tak samo jak za duży wybór!

Możesz prezentować klientowi tylko jeden produkt, ale wyłącznie w
określonych warunkach, między innymi kiedy wiemy, że klient
preferuje tylko produkt z wyższej półki cenowej i nie będzie skłonny
przejść do półki niższej.



Analogicznie jeżeli nie mamy jeszcze sprecyzowanej półki cenowej
możemy wskazać klientowi po jednym telefonie każdej klasy, żeby
pokazać różnice oraz zalety i korzyści płynące z zakupu droższego
modelu.

Według badań ludzie są bardziej skłonni kupić produkt leżący po
naszej prawej stronie. Dlatego właśnie po prawej stronie klienta
układaj produkt, który chcesz mu sprzedać. Natomiast jeżeli klient
ewidentnie będzie się skłaniał już w kierunku droższej opcji
natychmiast zbierz pozostałe, pozostawiając na stole tylko ten
konkretny!

Dostosuj tempo mówienia do swojego klienta. Weź pod uwagę jego
wiek.

O innym sposobie na nakierowanie klienta na konkretny wybór
wspomniał kiedyś prof. Jerzy Bralczyk w swoim wykładzie. Powiedział
tam o niesamowitej mocy wskazań. Jednak nie chodziło mu o
wskazania palcem, ale okularami trzymanymi w dłoni. W wypadku
procesu sprzedaży wskaż – o ile dysponujesz okularami – właśnie ten
produkt, który zamierzasz sprzedać.

Możesz wspomnieć także, iż Twoja oferta jest ograniczona czasowo.
Takie proste stwierdzenie bardzo się opłaca. Powoduje to, że klient
zyskuje poczucie, że może go coś ominąć. Znacząco przyśpiesza to
jego decyzję zakupową.



Kolejnym ważnym elementem, o którym powinieneś pamiętać jest
wykorzystania tak zwanej reguły niedostępności. Możesz na przykład
powiedzieć klientowi, że to jest ostatnia sztuka oferowanego
produktu, a z informacji, które posiadasz mogą one nie być już
dostępne. Zadziała to bardzo podobnie jak w poprzednim wypadku.

Warto używać stwierdzenia:

“Większość osób w Pana sytuacji wybierało ten produkt i zawsze
wracali żeby mi podziękować za pomoc w wyborze”

Świetną sposobem na kamuflowanie pewnych niedogodności jest
metoda kanapki,gdyż zazwyczaj pamiętamy to co jest na początku i
na końcu. Więc jeżeli chcesz podać cenę produktu musisz to zrobić
tak, żeby była ona w środku między korzyściami.

Ten samochód ma świetne parametry fakt, że kosztuje x ale dzięki
temu mamy takie i takie udogodnienia.

Pamiętaj o tym przy własnej ocenie tej książki, że mimo wszystko
najważniejsze jest w środku, czyli konkretne techniki a nie zapamiętuj
wstępu i zakończenia.

Reasumując:
Stosuj metodę CECHA – ZALETA – KORZYŚĆ, opartą o bardzo
dobrze wykonane badanie potrzeb.

Wzbudź w kliencie chęć zakupu, dając mu do ręki produkt, który chce
zakupić.



Mów w sposób ciekawy i akcentuj najważniejsze słowa.
Dostosuj tempo mówienia do potrzeb klienta.

ZADANIE PRAKTYCZNE:

Posługując się metodą CECHA – ZALETA – KORZYŚĆ skrypt
prezentacji następujących
produktów::

1. Prostownica bezprzewodowa

Wiesz, że klientka:
- Pracuje jako szkoleniowiec
- Często jest w trasie
- Zależy jej na dobrym wizerunku



2. Samochód elektryczny

Dysponujesz informacjami, iż
- klient mieszka w mieście
- ma dwójkę dzieci w wieku szkolnym
- jest przedstawicielem branży OZE
- jego trasy dziennie nie przekraczają 300 km dziennie
- dotychczas miał duży samochód, który spalał 15l na 100km

3. Ubezpieczenie AC pojazdu

- klient chce oszczędzić
- miał dwa wypadki w przeciągu 3 lat
- mieszka w górach i w zimę często ma problem z odpaleniem
samochodu



4. Instalacja fotowoltaiczna

- klient ma w domu wszystkie sprzęty na prąd
- Rachunki klienta wzrosły w ostatnim czasie
- klient interesuje się sytuacją na świecie i zdaje sobie sprawę, że
ceny będą rosły.
- Klient będzie sprzedawał za kilka lat dom

Pamiętaj, żeby nie lekceważyć zadań praktycznych. Wiedzy nie masz
zapamiętać, ona ma
wejść Ci w krew, musi być wykorzystana w praktyce.

‘‘Metod może być milion i więcej, lecz zasad jest tylko kilka.
Człowiek, który rozumie zasady, może z powodzeniem wybierać
metody. Człowiek, który próbuje metod, ignorując zasady,
wpędza się w tarapaty.’’

Ralph Waldo Emerson



Część 2
“Zamknięcie sprzedaży to tylko

formalność”



Rozdział 19 - Zamknięcie sprzedaży

Jesteś w samym środku procesu sprzedażowego. Umówiłeś
spotkanie, zrobiłeś dobre pierwsze wrażenia, zbadałeś potrzeby
klienta i zacząłeś budować z nim naprawdę świetną relację.
Prawidłowo zaprezentowałeś też swój produkt. Co teraz?

W takim momencie często dochodzi do sytuacji, która zupełnie
rujnuje proces sprzedaży i niweczy dotychczasowe wysiłki. Dlatego
musisz się jej starannie wystrzegać i w tym, ani żadnym innym
momencie, w żaden sposób odbiegać od głównego tematu rozmowy.

Czas na rozmowę o zainteresowaniach, pasjach, marzeniach czy
celach był zaraz po przywitaniu. Następnie budowaliśmy relacje
dbając o klienta, interesując się nim oraz jego potrzebami. Teraz nie
możesz w żaden sposób pozwolić sobie na odejście od tematu
produktu, który oferujesz. Jest to szalenie istotne!

Ważne, żeby klient się nie rozproszył i nie zaczął myśleć o czymś
innym niż produkt, który mu oferujesz.

Dlatego, jeśli chcesz przejść do zamknięcia sprzedaży koniecznie
powinieneś zastosować się do powyższych wskazówek. Bo jak to
wiadomo: Nie ma sprzedaży bez sprzedaży.

W tym momencie chyba warto przytoczyć słynny żart o dwóch
handlowcach:



Jeden do drugiego mówi:

„Jak tam dzisiaj w pracy?”
“Świetnie! Miałem dzisiaj trzy świetne rozmowy z klientami”.
Na co drugi odpowiada:
“Ja też nic nie sprzedałem”.

Zamknięcie sprzedaży jest bez wątpienia najciekawszym momentem
w całym procesie sprzedaży. O ile dosprzedaż produktów jest tylko
elementem podwyższenia wartości zamówienia, tak moment w
którym mamy poprosić klienta o zamówienie jest bardzo stresujący
dla handlowców.

Wielu z nich obawia się, że jeżeli zapyta klienta o zamówienie wprost,
ten odpowie nie. Z kolei z drugiej strony 99% klientów, nigdy w
własnej woli nie doprowadzi świadomie do finalizacji procesu.

WNIOSEK: Jeżeli nie pchniesz klienta we właściwym kierunku, do
zamówienia, sam nie poprosi Cię o wydrukowanie dokumentów i
zapakowanie sprzętu.

Mam dla Ciebie propozycję chodź trochę przez to odlecimy.
Dowiedziałeś się już jak pozyskiwać klienta rozmawiać z nim aż do
momentu prezentacji produktu. Wiedza jaką posiadamy i stosowanie
jej w praktyce jest niesamowicie ważna jednak kluczowe jest całe 24
godziny naszego życia oraz to jakie mamy przekonania i wartości.
Pozwól , że odlecimy w bardzo krótki i konkretny sposób chcę Ci
opowiedzieć o tym jak wygląda życie osób sukcesu i jakimi
wartościami się kierują. Gwarantuję Ci, że ta wiedza całkowicie
odmieni Twoje życie.



Rozdział 20. Musisz mieć wizję

Być może dzisiaj jesteś w sytuacji, w której wstajesz rano idziesz do
pracy, wykonujesz swoje zadania, masz jakąś pasję,
przyjaciół,rozwijasz się, a nawet czytasz książki i stosujesz wszystkie
zasady ludzi bogatych. Jednak musisz być świadomy, że jesteś
statkiem na środku morza, który płynie bez celu.

On płynie i nawet dobrze mu to idzie. Na swojej drodze spotykamy
różne talenty.Przypomnij sobie najciekawsze osobowości z czasów
szkolnych. Miałem kolegę, który za co by się nie złapał to wszystko
mu wychodziło.

Jazda na desce? nie ma problemu. Zrobić salto? Za pierwszym
razem. I tak się łapał za wszystko, aż złapał za butelkę i wszystkie
umiejętności nie miały znaczenia,ponieważ nie wiedział co z nimi
zrobić

Najwięksi tego świata, którzy osiągnęli wielkie rzeczy zawsze
powtarzają, że najważniejsze co musimy mieć to WIZJA.
Motywuje nas każdego dnia, a w momentach zwątpienia przypomina,
że jest powód, dla którego powinniśmy iść dalej.

Ingvar Kamprad założyciel sieci sklepów Ikea wspomniał w swoich
wywiadach, że już w wieku 16 lat wiedział, że jego celem życiowym
jest stworzenie sieci sklepów, które wyglądają tak jak dziś i
dostarczają milionom ludzi towar. Nasz umysł jest na tyle wspaniały,
że jeżeli będziemy nastawiać się w odpowiednim kierunku,on sam
będzie podsuwał pomysły i kreował rozwiązania. Po czasie nie



będziesz w stanie uwierzyć jak to się stało, że marzenia stały się
faktem.

‘‘Nietrudno odgadnąć powody, dla których człowiek podrzędny
nienawidzi wiedzy. Nienawidzi jej, ponieważ jest skomplikowana
– niesamowicie obciąża jego mizerne możliwości rozumienia
idei. Dlatego zawsze szuka wyłącznie dróg na skróty.’’

H.L.Mencken

Ćwiczenie:

1. Weź koniecznie kartkę, nie rób tego w głowie tylko na
papierze jak powinno wyglądać Twoje życie marzeń. Nie
istotne są limity, Twoje przekonania o tym czy to możliwe.

Wypisz ze szczegółami:

- ile chcesz mieć kasy,samochodów, gdzie
chcesz mieszkać, jak wyglądać, co będziesz umieć. Wszystko!



Rozdział 21. Zaplanuj swoją drogę.

Wizja jest bardzo ważna, ale odległa. Ogrom rzeczy jakie musisz
wykonać, aby osiągnąć cel może spowodować, że Cię to przytłoczy i
odpuścisz.

Chcesz mieć 100 tysięcy w rok. Dużo ?

To jest 8333 zł miesięcznie,co lepsze daje nam to 277 zł dziennie, co
oznacza tylko 11.57 zł na godzinę

Dużo? Wydaje mi się, że nie.

Problem polega na tym, że ludzie są niecierpliwi i chcą wszystko na
"już".

Prawo parkinsona dowodzi, że dane działanie zajmie nam tyle czasu,
ile na nie przeznaczymy. Przykładem są studenci, którzy potrzebują
na naukę tyle czasu ile dostaną. Prowadzi to do odwlekania i
marnowania czasu. Dlatego Tworząc sobie listę zadań dopisuj czas w
jakim mają zostać wykonane.

Powinniśmy planować swoje działania oraz kreować nawyki.
Jak to zrobić? Działajmy ponownie w praktyce. Co powinieneś i
powinnaś wdrożyć po przeczytaniu tego rozdziału?

Zaczynamy od tyłu. Już wiesz jak powinno wyglądać Twoje
wymarzone życie. Załóżmy, że chcesz zwiedzić cały świat z



ukochaną osobą. Musimy sobie zadać pytanie, co będziemy
potrzebować, żeby swobodnie ruszyć.

Wypunktujmy sobie poszczególne elementy, żeby łatwiej było nam to
zobaczyć:

1. Pieniądze
2. Zdrowie i kondycję
3. Umiejętność porozumiewania się
4. Prawo jazdy
5. Samochód
6. Kompana podróży

Widzisz, że jest parę rzeczy, które trzeba spełnić, ale zadajmy
sobie pytanie jak to zrobić w praktyce?
Weź kartkę i długopis i analogicznie wykonaj swój plan na
podstawie swojego celu.

1. Żeby mieć pieniądze muszę: zacząć zarabiać , żeby odłożyć
dużą ilość gotówki, która pozwoli nam na tak długa podróż.
Muszę nauczyć się sprzedawać w internecie, zdobyć
umiejętności pracy zdalnej i dzięki na bieżąco uzupełniać
konto bankowe.

2. Zdrowie i kondycja równa się energia jaką potrzebujemy na
wspinaczki i długie wędrówki.

3. Umiejętność porozumiewania da mi znajomość języków.

4. Prawo jazdy da mi możliwość legalnego poruszania się.



5. Samochód odpowiedni na każdą drogę, ponieważ nie wiemy
co nas może spotkać w danym kraju. Nie wszędzie są
piękne autostrady jak w Polsce.

6. Warto w taką podróż pojechać z kimś bliskim, a najlepiej z
ukochaną osobą.

Świetnie! Wiemy już o wiele więcej. Teraz musimy sobie zadać
kolejne pytanie.

Jakie musiałbym podjąć działania, żeby spełnić te wszystkie
podpunkty?

1. Żeby zarabiać tak dużo muszę być topowym handlowcem,
lekarzem, prawnikiem, architektem, założyć firmę internetową.

2. Aby być zdrowym muszę uprawiać sport i dobrze się odżywiać.

3. Angielskiego mogę zacząć się uczyć prywatnie, albo przez
aplikację.

4. Prawo jazdy mogę zdać w najbliższym oddziale WORD.

5. Wszechstronny samochód kupię na OLX.

6. A dziewczynę mogę poznać w klubie, na imprezie, przez
znajomych.



Wspaniale. Wiemy co potrzebujemy. Ostatnim zadaniem jest
rozpisanie
jak to zrobimy. Konkretnie punkt po punkcie.
1. Żeby osiągnąć najlepsze wyniki w handlu codziennie rano
wykonuje 3x więcej telefonów niż dotychczas. Pracuję o godzinę
dłużej, a po pracy poświęcam 3 godziny na budowanie sklepu
internetowego.

Każdego dnia poświęcam 30min na czytanie książki,aby
powiększyć swoją wiedzę.

2. W poniedziałki, środy i piątki uczęszczam na siłownię o godzinie
21;00. Dodatkowo w dni nietreningowe we wtorek chodzę na
saune, w czwartek morsuję.

3. W drodze do pracy słucham podcastów w języku angielskim, w
toalecie zamiast oglądania filmików trenuje słówka na aplikacji.

4. Zapisuje się na prawo jazdy 10-04-2022 i przelewam dzisiaj
pieniądze za egzamin.

5. Poświęcam 20 min dziennie w formie relaksu na pozyskanie
wiedzy na temat samochodów i motoryzacji.

6. Jestem od dzisiaj otwarty na znajomości, każdego dnia zagadam
do jednej ciekawej osoby oraz napiszę do drugiej osoby poprzez
portal randkowy.

Zdaje sobie sprawę, że może się to wydawać dużo i być ciężkie do
zaplanowania. Z pomocą przyjdą nam dwa narzędzia.



Pierwszym jest książka Macieja Wieczorka, 48 godzinna doba, która
pozwala nam na zauważenie jak dużo marnujemy czasu w trakcie
dnia na" pierdoły".
Telewizja, gry i przeglądanie facebooka nie da nam nic.
Polecam Ci tą książkę. Oczywiście jestem w jej posiadaniu.
Zobaczysz tam mnóstwo konkretnych realnych technik jak
zaoszczędzić czas.

Najciekawszą i najskuteczniejszą metodą w moim przypadku okazało
się zlecanie. Zasada mówi o tym , że jeżeli jest coś, co ktoś może
zrobić taniej, niż Ty zarabiasz na godzinę, to musisz to zlecić.
Na początku wydawało mi się to dziwne, ale mówię ok pójdźmy w to.

Zaplanowałem sobie, że w piątek mam wolne więc muszę posprzątać
mieszkanie.
Przypomniałem sobie o tej technice i zamówiłem Panią sprzątającą.
Nie zrobiłem tego po to, żeby sobie poleżeć, ale po to, żeby
poświęcić ten czas na obdzwonienie bazy klientów.

Efekt był zdumiewający. Ze względu na to ,że w pracy kiedy
dzwoniłem często było tak:wchodził klient, zagadał któryś z
pracowników i przez to moja skuteczność nie była satysfakcjonująca.
Tutaj konsekwentnie i rzetelnie wykorzystałam całe 3 godziny na
ciągłe dzwonienie.

Zapłaciłem Pani sprzątającej 70 zł za 3 godziny pracy, w tym 10 zł
napiwku, co przełożyło się w efekcie mojego dzwonienia na sprzedaż
w wysokości 1200zł.



Następnego dnia,co ważne nie wszyscy umówieni klienci przyszli w
dzień następny, ale również w trakcie tygodnia. Wniosek jest jeden.
Jeżeli pracujesz na efekt możesz w ten sposób zacząć generować
sobie potężną ilość czasu.

Zanim przejdziemy dalej zrobię jeszcze jedną reklamę dla Maciej i
jego wydawnictwa Expertia.Przedstawię Ci produkt, który pozwoli na
proste wprowadzenie nawyków oraz ustalanie konkretnych zadań
każdego dnia.

Produkt godny polecenia, w którym mamy dodatkowo teksty
motywacyjne, które pozwalają nam na pozytywną energię w trakcie
dnia. Jeżeli masz wrażenie, że to tak nie działa, że nastawienie
swojego umysłu na cel nie działa to posłuchaj historii Jima Carreya.

Lata temu wpisał w swoim notatniku, że do któregoś dnia będzie miał
na koncie 100 tysięcy dolarów. Jak się domyślasz z pracy jeszcze
wtedy nie znanego aktora takie pieniądze były trudne do osiągnięcia.

Wytrwałość w tym co robił spowodowała, że w przeddzień daty, którą
zapisał w notatniku otrzymał telefon z propozycją zagrania w filmie “
Głupi i Głupszy”. Zgadnij jaką propozycję otrzymał Jim za odegranie
tej roli? Tak okrągłe 100 000 dolarów.



„Jeśli nie zrealizujesz swojego marzenia, ktoś inny zatrudni cię, abyś
pomógł mu zrealizować jego marzenie”.

Dhirubhai Ambani

Ćwiczenie:

1. Weź kartkę i długopis i zaplanuj swój cel w najmniejszych
szczegółach



Rozdział 22. Dlaczego ludzie są biedni

Wiem, że możesz teraz pomyśleć: “ przecież ja chcę wiedzieć jak
zamykać sprzedaż, a on mi tu będzie wytykać dlaczego nie mam
pieniędzy “ .

Musisz zrozumieć, że sprzedaż to bardzo złożony proces, a to co się
dzieje dookoła jest niesamowicie ważne.

Umiejętność sprzedaży ma nas doprowadzić do pieniędzy, więc to co
przeczytasz w tym rozdziale będzie spójne i pomoże Ci w osiągnięciu
celu.

Nie da się powiedzieć zamknij sprzedaż mówiąc następujące zdanie.
To tak jakbyśmy od dziecka słyszeli tylko stwierdzenie “ żyj żeby być
szczęśliwy i niezależnym ” W sumie tak nam mówią,tylko w szkołach
nikt nas tego nie uczył. Więc jak to zrobić ?!

Umówmy się, że te wszystkie sprawy około sprzedażowe będę
opisywać w konkretny sposób bez żadnych historyjek lania wody,
żeby zrozumieć jak się łączą te wszystkie kropki.
Ludzie biedni oglądają telewizję. I to o wiele za długo każdego
dnia.

Interesują się innymi ludźmi, a jest to ucieczką od swojego
nudnego życia.

Nie mamy na to co się tam dzieje żadnego wpływu, a potrafi nas to
manipulować i nakręcać w nieodpowiednim kierunku.



Biedni ludzie jedzą fast foody.

Na pewno słyszałeś stwierdzenie, że jesteś tym co jesz. Powoduje
to, że jeżeli odżywiasz się produktami wątpliwego pochodzenia to
ciężko będzie Ci utrzymać wysoki poziom energii do pracy.

Zastanów się czy gdybyś od jutra był w posiadaniu konia
wyścigowego, który jest czempionem w swojej klasie i będzie od
teraz zarabiał dla Ciebie pieniądze w wyścigach, to czym byś go
karmił? Sprawdziłbyś co mu dajesz ?

Więc spójrz od dzisiaj na siebie z takiej perspektywy i zacznij
traktować siebie jak najważniejszego konia w swojej stajni, bo
masz cel żeby wyjść do ludzi i zarabiać pieniądze.
Biedni ludzie wylegują się zamiast działać.

Pisząc ten materiał jest teraz 8:00 rano. Wczoraj o godzinie 23:00
myślałem nad tym, co ważnego muszę zawrzeć, co pozwoli, żebyś
mógł czy mogła napisać w mailu, że warto było wydać parę złotych
i faktycznie coś to zmieniło w Twoim życiu.

Poświęcę ten czas na to, żeby napisać tą książkę, ale wiem, że
przyniesie mi to pożądany efekt. Napisałem wcześniej książkę,
która się sprzedaje i przynosi mi już dochód pasywny.
Nagrywaliśmy kurs z moim wspólnikiem przez rok czasu.

Musieliśmy nauczyć się budować strony internetowe, tworzyć lejki
sprzedażowe, poznać jakie są kamery mikrofony itd itd.
Zajęło nam to mnóstwo czasu. Dzisiaj powtórzylibyśmy to w
miesiąc.



Jednak na wszystko potrzeba czasu. Wylegując się w łóżku do
12:00 nie da rady osiągnąć celu.
Wstań godzinę wcześniej przed pracą i poświęć ją na coś co
przyniesie Ci efekt nie dzisiaj ale może za 2,3 lata. Ludzie biedni
oglądają sport i grają w gry. Też lubię grać, chodź nie robię tego od
kilku lat. Kocham mecze piłki nożnej, jednak dziś w przeciwieństwie
do lat szkolnych odpuszczam sobie obejrzenie każdego meczu ligi
mistrzów.

Nie bądźmy w tym wszystkim skrajni. Jeżeli zostaję zaproszony
przez znajomych na mecz finałowy pucharu świata i dobre piwo to
nie odmawiam. Traktuję to jak wspaniały czas z innymi ludźmi,
wspólną integrację i  fajną zabawę.

Poruszę bardzo śmierdzący temat, jednak faktem jest, że ludzie
którzy nie dbają o swoją higienę nie będą mieć dobrych relacji, nie
będą w stanie porozmawiać z klientem, a tym bardziej sfinalizować
transakcji.

Ten punkt jest nie tak oczywisty jak być powinien,dlatego wybacz,
ale musiałem go tu wstawić. Lecimy dalej. Obwinianie innych za
swoje porażki.

Nie patrz na swój start w życiu, na podatki itd. Nasza obecna
sytuacja życiowa jest efektem działań jakie podejmowaliśmy we
wszystkich latach i dniach poprzednich. Zastanów się nad tym, spójrz
obiektywnie na swoje dotychczasowe życie i sam sobie odpowiedz.

Ludzie biedni nie mają oszczędności. Poczekaj nie rzucaj tej książki
w kąt. No teraz to wymyśliłem prawda? Czarne nie jest białe łał !!!
Chodzi tu o to, że oszczędności pozwalają nam podejmować w



życiu rozsądne decyzje.

Zauważ, że jeżeli człowiek bez grosza na czarną godzinę straci
pracę, czy jego biznes przestanie zarabiać, to jest zmuszony
podjąć natychmiastową decyzję i zatrudnić się w pierwszej lepszej
firmie.

Nie zawsze ta decyzja będzie najlepsza. Wyobraź sobie teraz, że
posiadasz 100tyś na koncie tracisz pracę i co się dzieje? Nic
absolutnie nic.

Masz czas na to, żeby rozejrzeć się po rynku pracy, pójść na parę
rozmów, przeanalizować propozycje i wynegocjować lepsze
warunki.

Z oszczędnościami jest również tak, że jeśli już zaczniesz to łatwiej
jest dorzucić kolejne 100 zł do skarbonki, w której masz już 10 000
zł.

Otaczaj się bogatymi ludźmi. Dlaczego? Badania pokazują, że
jesteśmy sumą 5 najbliższych osób z naszego otoczenia.
“ Jeżeli jesteś najlepszy w pokoju znaczy, że musisz zmienić
pokój.“

Nie odbierz tych zasad źle. Nie każę Ci porzucać najlepszego
przyjaciela ze szkolnej ławki. Chcę żebyś miał świadomość, że
takie zależności istnieją.

Biedni ludzie czekają na cud, grają na loteriach, w totolotka,
wciągają się w hazard itd.



Jeżeli uważasz, że tylko bogaci ludzie chodzą do kasyna to uwierz
mi, że wiem co mówię,ponieważ byłem krupierem w kasynie przez
kilka lat i tam się dowiedziałem, że słowo bogaty jest pojęciem
względnym. Uznajesz osobę zarabiającą 20 000 zł dziennie za
bogatą?

Zapewne odpowiedź brzmi tak, jednak uwierz mi, że tak
zarabiający przedsiębiorcy byli wielokrotnie spłukani i zadłużeni.
Hazard ma to do siebie, że daje nam adrenalinę tylko przy
odpowiednich stawkach w stosunku do naszego portfela.
Widziałem dramaty na stawkach 5 zł jaki i przy grze żetonami o
wartości 500 zł.

Mamy również zaraz po Meksyku najbardziej na świecie
rozbudowany system pożyczek chwilówkowych. Jeżeli jest klient
są i instytucje. Zastanów się nad tym.

Ludzie biedni przejmują się tym co mówią o nich inni.
Jest to punkt w przypadku bycia handlowcem bardzo istotny.
Niejednokrotnie będziesz napotykać odrzucenie, odmowę, a nieraz
otrzymasz nie miłe słowo w Twoim kierunku.

Musisz zaakceptować, że nasza praca jest specyficzna i zdarzy
się, że jeden produkt będzie dla kogoś potrzebny, a następna
osoba go wyśmieje.

Naucz się odroczonej gratyfikacji. Przeprowadzono badanie na
dzieciach w wieku przedszkolnym. Polegało ono na tym, że dzieci
otrzymywały możliwość zjedzenia jednego ciastka. Drugą propozycją



było odczekanie 45 minut w wyniku czego miały otrzymać dwa
ciastka.
Nieznaczna grupa dzieci około 30% zdecydowało się poczekać.
Reszta zjadła ciastko od razu. Nie byłoby w tym nic dziwnego,
ponieważ to dzieci i wiadomo, że pokusa słodkiego ciasteczka było
silna.

Okazało się, że po latach kiedy sprawdzono jak wygląda sytuacja
majątkowa poszczególnych dzieci,wnioski były jednoznaczne.
Dzieci, które czekały na drugie ciastko osiągały o wiele lepsze
wyniki i sukcesy w swoim życiu.

Te wszystkie tematy łączą się w jedną całość. Dodać by tu można
zagadnienia o inwestowaniu czy procencie składanym, jednak nie ma
to bezpośredniego wpływu na sprzedaż. Wyjdź ze strefy komfortu.
Jeżeli zajęcie, które wykonujesz nie jest dla Ciebie codziennym
wyzwaniem to nie możesz się dziwić, że mało zarabiasz. Pewność
jest właśnie tam gdzie 3000 zł na miesiąc jest przelewane dziesiątego
dnia każdego miesiąca na Twoje konto.

Jednocześnie mamy tam pewność bycia biednym, a zadziwiający
procent ludzi postanawia pozostać w tej wygodnej klatce.

Wielu wojskowych, policjantów nie idzie służyć Państwu tylko
otrzymać pewną wypłatę, świadczenia oraz szybką emeryturę.

Ludzie wolą otrzymać kartę multisport zamiast zarobić na karnet.

W efekcie wygląda to tak:
- Praca 8 godzin
- 8 godzin palcem po telefonie i przed telewizorem



- 8 godzin snu

Pewność siebie.

Ludzie udowadniają sobie gadżetami, samochodami, telefonami,
że są wartościowi i ich na to stać.

Problem polega na tym, że tak naprawdę ich nie stać. Większość
rzeczy jest brane na kredyt. Na biednych ludziach najbardziej jesteś
w stanie się wzbogacić. Takiego zdania nie usłyszysz, ani nie
przeczytasz w innej książce. Jednak taka jest prawda.

Zauważysz, bądź już zauważasz pracując jako handlowiec, że
ludzie bogaci nie wydają tak ochoczo pieniędzy na Twoje produkty.

Dlaczego? Bo są bogaci ?

A może są bogaci dlatego, że podejmują dobre decyzje w oparciu
o przemyślenia, a nie o impuls. Zapewne czytasz tą książkę ponieważ
Twój poziom majątkowy jest niesatysfakcjonujący. W związku z tym
przez to, że nie masz pieniędzy ja zarobiłem te parę złotych.

Jednak jestem przekonany, że wydanie kilkudziesięciu złotych na
książkę, która pozwoli Ci zwiększyć Twoje zarobki nawet
kilkukrotnie jest lepszą decyzją, niż zakup nowego telefonu za 79
zł miesięcznie przez 4 lata



„Musisz mieć jakiś pomysł, problem lub błąd, który chcesz naprawić.
Jeśli nie jesteś wystarczająco zaangażowany od samego początku, to
nigdy niczego nie dokonasz”.

Steve Jobs

Ćwiczenie:

1. Zdiagnozuj i zaplanuj eliminację jednego ze złych nawyków.
Odpowiedz na pytanie kiedy to zrobisz? , Jak to zrobisz? ,
Jakie korzyści Ci to da?



Rozdział 23. Co robią ludzie bogaci?

Szkolnictwo na całym świecie jest niesamowicie rozbudowane. W
Polsce wszystkich nauczycieli 2021 roku było 689 tysięcy. Tak, mnie
też ta liczba zszokowała.

Problem polega na tym, że każdy z tych nauczycieli głosi tezę “ Ucz
się pilnie to otrzymasz dobrze płatną pracę”. Mnie od początku kiedy
wszedłem w świat biznesu zastanawiało dlaczego nikt w szkole nie
uczył jak zbudować dobrze płatne miejsce pracy.

Efektem nauczania jest kompletne nieprzygotowanie ludzi do
biznesu. Wykształceni studenci kończący naukę zatrudniają się u
dwójkowych uczniów, którzy po szkole uczyli się konkretnych
umiejętności takich jak sprzedaż i marketing.

Całość tej układanki zamykają czwórkowi uczniowie, którzy stają się
urzędnikami. W życiu musisz być skuteczny. Fakt, że do dzisiaj nie
posiadasz takiego majątku jaki byś chciał oznacza, że prawdy,
którymi się kierujesz są nieaktualne, albo nieskuteczne.

Żeby stać się skutecznym, a co za tym idzie bogatym handlowcem,
musisz poznać podstawowe elementy, które doprowadzają ludzi do
bogactwa.

Nie będę jakoś specjalnie opisywać poszczególnych elementów,
ponieważ napisano na ich temat wiele książek, które bardziej
wyczerpują temat,jednak warto, mieć te zasady w głowie i etapowo
wprowadzać je do swojej codzienności.



1. Uczą się na błędach:

Wszystko jest szansą i możliwością, a na błędach uczymy się
najwięcej. Jest to tak ważny punkt, że poświęciłem mu ostatnią stronę
tej książki.

2. Kalkulują korzyści i ryzyka.

Musisz skalkulować, co ci się opłaca, a co nie. Pomocna w
tym przypadku jest zasada pareto.

3. Nie mnożą problemów.

Czasami warto odpuścić coś,co nie działa, nie bić piany, nie
brnąć ślepo w pomysł, który jest skazany na
porażkę.Widzimy to na przykładzie wielu firm.
Ty możesz wykorzystać tę zasadę będąc otwartym na nowe
metody sprzedaży .

4. Szukają rozwiązań.

W pracy handlowca może się zdarzyć zły miesiąc, w którym trzeba
będzie nadgonić
wynik,aby dopiąć plan. Kreatywne pozyskiwanie klientów jest
wspaniałą umiejętnością.



5. Kombinują.

Większość działań opiera się na początku na partyzantce, metodą
prób i błędów, prób i błędów.
Nie ma jednej metody na sukces. Zazwyczaj widzimy tylko sukces
przedsiębiorców jednak większość z nich dochodzi do sukcesu
zaczynając metodą prób i błędów.

6. Są wytrwali i konsekwentni.

Młodzież dzisiaj chce być youtuberami tiktokerami i nie chce ciężkiej
pracy. Problem polega na tym, że młoda osoba oczekuje wszystkiego
"na już".

7. Dywersyfikują swoje działania.

Możesz poświęcić 8 godzin na swoją pracę, a następnie 4
godziny na budowanie firmy. Dodając po 10 godzin podczas
weekendu tworzy nam się kolejny etap, który może nas
doprowadzić do wolności finansowej.

8. Inwestują nadwyżki.

Kiedy wszystko zaczyna przynosić efekty pojawiają się
nadwyżki, które trzeba umieć mądrze zainwestować. Nie
wiem kiedy to czytasz, ale zawsze warto kupić sobie złotą
czy srebrną monetę i zaczynać pomnażać majątek ,bądź
przenosić jego wartość w czasie.



9. Dbają o relacje.

Słyszałeś kiedyś stwierdzenie: “ jemu się udało bo ma
znajomości “ ?

Zgadzam się z nim w 100%, bo musisz mieć znajomości.
Jeżeli nie będziesz miał wokół siebie dobrych ludzi to nic nie
wyjdzie ,gwarantuję Ci to. Daj sobie szansę, wyjdź do ludzi,
pojedź na jakieś szkolenie, a tam poznasz ludzi, którzy tak
samo jak Ty czegoś w życiu chcą.

10. Dbają o zdrowie.

11. Majętni ludzie podróżują ,ponieważ wolą wydać na
doświadczenia, niż rzeczy, dzięki czemu poszerzają
swoje horyzonty. Wiele firm w Polsce powstało w
oparciu o inspiracje ludzi, którzy zobaczyli coś
ciekawego w innym kraju.

12. Patrzą długodystansowo.

Nic nie dzieje się tu i teraz. Nasze społeczeństwo zmienia się i to
niekoniecznie idzie w dobrym kierunku. Wysokie oczekiwania idą w
parze z wysokimi oczekiwaniami. Jak i sprzedaż jest procesem, tak
drogę do wolności finansowej również dzielimy na etapy.



13. Motywacja wewnętrzna .

Działają nie szablonowo. Koncentrują się na tworzeniu:

- firmy
- zespołu
- kursu

14. Poprawiają samoocenę, wyznaczają sobie coraz to nowe zadanie
przez co uzyskują niesamowitą pewność siebie .

15. Zarządzają mądrze swoim czasem.

W dalszej części książki podam Ci świetne źródło,
dzięki któremu oszczędzisz setki godzin.

16. Stosują regularnie detoks dopaminowy.
Telewizja! Wyłącz ją.

Telefon.- zrób sobie czas dla siebie i rodziny. Nie bierz go
ze sobą do sypialni, kup budzik, żeby pierwszą rzeczą jaką
robisz po przebudzeniu nie było przeglądanie powiadomień.
Więcej opowiem o tym przy następnej okazji.

Sam zauważyłem jak bardzo intensywny czas jest teraz w moim
życiu, ponieważ prowadzimy firmę, tworzymy kursy, piszę
książki, a do tego pracuje aktywnie jako handlowiec.

Zdecydowanie jest za dużo monitorów ,powiadomień w
czasie dnia i potrzebuję takich dni kiedy: jadę na narty, idę



do lasu na spacer, czy siadam z dobrą rozwojową książką.
17. Otwartość na mądrzejszych ludzi.

Musisz wiedzieć, że firma składa się z wielu elementów i
że nie będziesz w stanie w każdej dziedzinie być specjalistą.

Załóżmy, że jesteś adwokatem, który prowadzi swoją
kancelarię i będzie powiększał oddział, ponieważ chce
wprowadzić usługę i porady prawne w formie abonamentu.
Zobacz ile rzeczy musi się złożyć na to, żeby to ruszyło.

- musisz skończyć studia

- mieć żyłke przedsiembiorcy

- być oszczędnym, żeby mieć kapitał na rozwój

- umieć rekrutować pracowników

- umiejętność bycia liderem

- umieć sprzedawać swój produkt ( tu już wiesz ile Cię czeka
elementów)

- znać podstawy księgowości

- umiejętność zlecania: no właśnie,ponieważ w każdej z tych rzeczy
może być ktoś mądrzejszy od Ciebie i nic w tym złego. Zlecanie jest
jedną z najbardziej efektywnych umiejętności.



Otwartość na słowo innych jest cechą potrzebną. Nie zawsze musimy
akceptować wszystko co mówi druga osoba. Bardzo lubię słuchać
rapu,lecz nie zgadzam się ze wszystkimi “ gangsterskimi “ tekstami,
ale jestem w stanie odsiać z tego jakieś ciekawe wersy, które
wprowadzają coś pozytywnego do mojego życia. Więcej o otwarciu
na się na wiedzę innych ludzi powiemy sobie w dalszej części.

18. Dbają o to co jesz, ponieważ ludzie bogaci jedzą żeby żyć, a
biedni żyją żeby jeść.
Gdybyś posiadał konia wyścigowego, który zarabiałby dla Ciebie
bardzo duże pieniądze to powiedz mi czym byś go karmił?

19. Inwestują nadwyżki.

Na wstępie powiem, że wszystkie informacje zawarte tutaj nie są
poradami inwestycyjnymi. Jest to wiedza oparta na moich osobistych
doświadczeniach. Każdy kto zdecyduje się ją wykorzystać, robi to na
własną odpowiedzialność.

Chcę podkreślić słowo inwestują ponieważ wielu ludzi myli pojęcia.
Inwestowanie powinno być długoterminowe. Jeżeli posiadasz 50
tysięcy złotych i pakujesz się na 80% w kryptowaluty ponieważ ktoś
Ci powiedział, że niebawem BTC urośnie razy 5 to to jest hazard.

Ja ze swojej strony chciałbym Cię namówić do inwestowania w
bezpieczniejszy sposób.



Po pierwsze inwestuj w siebie. Nic nie da Ci tak potężnej stopy
zwrotu jak umiejętności, które pozwolą Ci zarobić więcej. Szkolenia,
kursy, książki to podstawa inwestowania.
100% ludzi bogatych, którzy doszli do wszystkiego sami posiedli
jakąś umiejętność lub wiedzę. Kolejną inwestycją mogą być metale
szlachetne takie jak złoto lub srebro. Jeżeli posiadasz na koncie
złotówki to tak jakbyś inwestował w złotówkę, która nieustannie traci
na wartości. Dodatkowo muszę Cię zmartwić. Jeżeli wyjedziesz
100km poza granicę kraju to nikogo nie będzie interesować Twoje
papierowe 200 zł.

Złoto posiada wiele zalet. Po pierwsze przenosi wartość w czasie.
Pierwsze samochody dla ludu mogłeś kupić za około 12 uncji i dzisiaj
również za 12 uncji kupisz nowy samochód.



Specjalnie użyłem słowa uncja ponieważ jest to najczęściej używana
gramatura monet.

1 uncja to 31 gram.

Wybijane są jednouncjowe monety, które najczęściej spotykane są w
6 wzorach



Są praktycznie nie do podrobienia, wymienialne na całym świecie i
łatwe w przechowywaniu.

Kolejne etapy inwestowania to giełda, nieruchomości, a na końcu
forex i kryptowaluty za 5% - 10% kapitału, który jesteśmy gotowi
stracić i nie będzie nam szkoda.

20. Dywersyfikują majątek i swoje działania.

Budowanie różnych koszyków majątkowych jest kluczowe do ochrony
swojego kapitału. Tworzenie firm z różnych sektorów gospodarczych
pozwala na spokój przy ewentualnym zachwianiu gospodarczym.

22. Znają się na podatkach.

Znajomość podatków jest kluczowa. Pomijam krzywdzące podejście
wielkich korporacji, które płacą dosłownie groszowe podatki tylko
dlatego, że postawiły warunek danemu krajowi. Polega on na tym, że



inwestują w dany kraj, budują nową inwestycję, dają miejsca pracy,
ale w zamian płacą minimalne podatki nie przekraczające 1%.

Wybacz, że w momencie, którym to czytasz te dane mogą być
nieaktualne, ponieważ zmiany podatkowe są przeprowadzane w
szalonym tempe.

Przeciętny przedsiębiorca na zasadach ogólnych do 120 tysięcy
złotych zapłaci 17% podatku dochodowego plus 23% podatku VAT.
Do tego trzeba doliczyć ZUS i np podatek solidarnościowy powyżej 1
miliona dochodu.

Mało kto wie, że wiele firm można prowadzić na ryczałcie płacąc np
8% od przychodu, albo założyć spółkę z o.o. , w której nie płacimy
składki ZUS.

Wszystkie optymalizacje podatkowe musimy robić zgodnie z prawem,
ale musisz wiedzieć, że zawsze, ale to zawsze jest luka, którą można
wykorzystać tak, żeby płacić mniej.

Politycy i ich rodziny również prowadzą działalności dlatego prawo
podatkowe konstruowane jest w skomplikowany sposób.

„Twoja postawa, a nie twoje predyspozycje, zadecydują o Twojej
pozycji”.

Zig Ziglar



Ćwiczenie:

1. Wprowadź jeden nawyk ludzi bogatych. Ten, który wydaje Ci
się najłatwiejszy. Odpowiedz na pytanie kiedy to zrobisz? , Jak
to zrobisz? , Jakie korzyści Ci to da?



Rozdział 24. Niepotrzebne blokady

Nie chcę się tu rozpisywać na temat poszczególnych elementów,
ponieważ czytasz tą książkę dlatego, że chcesz pozyskiwać klientów i
finalizować transakcje, jednak jest parę elementów, które musisz
spełnić, żeby
wypowiedziane z Twoich ust słowa miały odpowiednią moc i wibracje.

Zadbaj o:

- dobry sen
- odpowiednie odżywianie
- ruch fizyczny
- medytacje, która da Ci spokój i opanowanie
- odkryj swoją wizję sukcesu
- obierz cel
- sporządź plan działania
- zdobądź pewność siebie

Nasze emocje udzielają się drugiemu człowiekowi.
Jeżeli będziesz prezentować produkt, równocześnie wierząc w niego i
w to, że Twój produkt naprawdę pomoże i odmieni życie drugiej
osoby, to będzie to widoczne i odczuwalne.

Wyobraź sobie, że posiadasz dzisiaj lekarstwo na raka, które po
użyciu bez żadnych efektów ubocznych przywraca chorego do pełnej
sprawności już po tygodniu.Powiedz mi jak łatwo byłoby Ci zachęcać
ludzi do jego kupowania. Jak wielkie emocje byłyby w Tobie, z jaką
euforią oznajmowalbys swoim klientom co masz im do zaoferowania.



Dlatego poznaj swój produkt ,wypisz sobie korzyści jakie płyną z jego
posiadania, dzięki czemu Twój przekaz będzie pewny i konkretny.

Handlowcy boją się zamykać sprzedaż, w związku z czym prezentują
produkt aż do momentu, w którym klient powie nam, że musi się
zastanowić.

Powodem tego jest brak znajomości technik sprzedaży, które
poznasz już niebawem na kolejnych stronach tej książki, jednak
często jest to paniczny strach przed odrzuceniem.

Nikt nie lubi jak ktoś nam odpowiada “ nie “ Muszę przytoczyć tu
słynne słowa Briana Tracy'ego, który wspominał, że jeżeli boisz się
słowa" nie" to wybrałeś zły zawód.

Po części się zgadzam,musimy być odporni budować przysłowiową
zbroję, a każde “NIE” ma nas przybliżać do upragnionego “TAK”.
Cała zabawa polega na tym, żeby nauczyć się finalizować 7/10 nawet
9/10 spotkań.

Oczywiście są różne branże, drogie produkty o wysokich marżach,
gdzie potrzeba nam nie jednego, a czasem trzech, czterech spotkań,
żeby podpisać kontrakt.

Następnym trudnym zadaniem jest dzwonienie do nieznanych nam
klientów, którzy tak jak wspomniałem we wcześniejszej stronie może i
chcieliby naszego produktu, jednak posiadają gardę behawioralną i
nie pozwolą nam nawet przedstawić produktu.



Do tego spotkamy się z “porównywaczami” , którzy będą
wykorzystywali różne techniki, żeby otrzymać jak największe rabaty
kosztem naszego czasu.

Są jeszcze osoby, które lubią sobie porozmawiać,nie mając zamiaru
w ogóle nic kupować. Dlatego polecam Ci abyś znał i umiał szybko
zdiagnozować z jakim klientem masz do czynienia i poznać techniki
szybkiego reagowania na każdą z tych sytuacji.

Między innymi dzięki takim umiejętnością jesteś w stanie, w
niektórych branżach np. telekomunikacji osiągać spokojnie 9/10
finalizacji, a słowo NIE, będzie pojawiało się bardzo, bardzo rzadko.

Poświęcimy sobie z dwie trzy strony na ten temat w dalszej części.

Chciałbym napisać parę słów na temat problemów jakie pojawiają
się w grupach sprzedażowych. Chodzi mi tutaj o to, żę często
przełożeni odczuwają presję, która jest nakładana z "samej Góry “,a
ta presja nierzadko jest bardzo duża i uciążliwa.

Powoduje to napięcie i próbę nakłonienia swoich pracowników, przez
kierowników do bardziej wytężonej pracy, żeby owe naciski nie
powtarzały się.

Problem pojawia się,kiedy kierownicy zespołów z dłuższym stażem
zapominają, że handlowca trzeba motywować, rozmawiać o
rozwiązaniach i dawać możliwości swobodnego działania.



Zaczynają się wtedy pytania:

“Jaki masz plan na poprawienie wyniku? “

“Ile umów sprzedaz w tym tygodniu? “

“Jaką firma ma pewność, że osiągniesz ten wynik? “

Niestety są to kompletnie nieskuteczne metody.

Dlaczego tak się dzieje?

Korporacje mają to do siebie, że chcą stworzyć model pracownika
przeciętnego.

Znów pojawia się pytanie dlaczego?

Jak zapewne wiesz istnieje zasada pareto, która mówi o tym, że 20%
naszych działań odpowiada za 80% efektów.

Analogicznie tak też jest w firmach sprzedażowych. 20% najlepszych
handlowców odpowiada za 80% przychodów w firmie.

Duże korporacje o tym wiedzą, jednak u nich pojawia się efekt skali.
Przy 1000 pracowników pojawia się problem ponieważ 800 z nich
zrobiłoby marne wyniki opłacające koszta etatu.
Więc korporacje próbują skierować Cię w takim kierunku, żebyś był
przeciętny.

Nie ważne w jaki sposób, ale masz powiedzieć o 4 produktach.



Jeden sprzedać,, zadbać o szczepionkę no i
oczywiście zrobić up selling i cross selling.

To nie istotne, że przez to brzmisz jak maszyna, a Twoje wypowiedzi
są za długie. Klient po otrzymaniu tylu propozycji będzie miał mętlik w
głowie i słusznie oznajmia, że musi się zastanowić.

Udowadniałem osobiście w jednej z sieci telekomunikacyjnych, gdzie
robiłem najlepsze wyniki, że prezentacja oferty nie może trwać 2
godziny.

Sam widziałem rozmowy, które trwały nawet 3 godziny, gdzie ja w tym
czasie dzięki umiejętności prowadzenia rozmowy i zamykaniu
odpowiednio szybko sprzedaży, robiłem kilkakrotnie więcej umów,co
było widoczne w podsumowaniach miesiąca. Niestety zawsze
otrzymywałem dwa maile:

1. Pierwszy mówił o tym jak "wspaniale Maciej poradził sobie dzisiaj z
realizacją planów “ Mistrz sprzedaży ”

2. Jednak drugi mail był zawsze totalną odwrotnością, ponieważ albo
tego dnia mając sporo klientów, dzięki skutecznie obdzwonionej bazie
w dni poprzednie ,miałem całkowicie zapełniony kalendarz i brak
możliwości obdzwonienia bazy w danym dniu.



Dodatkowo muszę się przyznać ,nie zdawałem tzw. Audytów
W związku z tym równolegle byłem wychwalany i “mieszany z błotem”
Takie sytuacje są na porządku dziennym. Powoduje to, że najlepsi,
którzy wiedzą co mają robić, czytają książki takie jak ta, szkolą się i
wiedzą jak postępować z klientem, żeby jego koszyk po spotkaniu był
pełen, są tłamszenii przez scenariusze rozmów narzucanych z góry,
które robią z 100% pracowników, 95% przeciętniaków i 5% osób,
które potrafią, dzięki pogłębianiu swojej wiedzy zadbać o pewne
wymagane elementy: jak prowadzić rozmowę aby stać się
prawdziwym ekspertem, który wyróżni się na tle konkurencji.

Dlaczego jest to tak ważne?

Musisz zauważyć, że rynek jest bardzo konkurencyjny.
Większość Sieci telekomunikacyjnych, banków, salonów,
samochodowych ubezpieczalni sklepów z RTV i AGD mają bardzo
podobną ofertę i tylko dzięki naszym umiejętnością jesteśmy w stanie
spowodować, że będziemy należeć do tych 5%/10%
najskuteczniejszych. Twój zespół jest szalenie istotny dla Twojego
rozwoju.

Spójrzmy na dwa zespoły sprzedażowe.

1.
Zespół składający się z 6 osób,pracujących w korporacji przeciętnej
sieci
telekomunikacyjnej, gdzie akurat wpadłeś jako szósta osoba do grona
osób, dla których wyniki w pracy nie są tak istotne. Każdy z nich ceni
sobie fakt, że nie jest pracownikiem fizycznym, deszcz nie pada nam
na głowę, w zimę jest ciepło a latem mamy do dyspozycji
klimatyzację.



Na zapleczu mamy kawomat, który sprzyja długim rozmowom
podczas braku klientów.

Techniki sprzedażowe są odbierane jako manipulacja i do tego
występują takie obawy jak np strach przed zamknięciem sprzedaży.
Baza kontaktów jest traktowana jak zło konieczne, które trzeba
obdzwonić, nieistotne z jakim efektem, ponieważ dziesiątego dnia
każdego miesiąca czeka na nas wypłata w postaci skromnych, ale
pozwalających na przeżycie trzech tysięcy.

Zaznaczę tylko, że takie osoby mają szansę utrzymania się w pracy
jako handlowiec tylko i wyłącznie dlatego, że posiadają miłe
przysposobienie.

Są posłuszni oraz zajmują się sprawami papierowymi, a z przypadku i
tak zawsze zjawi się klient, który wejdzie, powie konkretnie co chce i
w wyniku tego taka osoba jest w jakimś stopniu opłacalna dla całości
firmy i ginie w tłumie.

2.
Drugi zespół składa się z handlowców sprzedających, jakże
popularną w ostatnich latach fotowoltaikę. Mamy tutaj do czynienia z
grupą 10 osób, które są świadome, że tylko dzięki umiejętności i
wytrwałej pracy są w stanie zarabiać pieniądze i utrzymać się na
stanowisku. Posiadają samochód służbowy telefon laptop a ich
podstawa wynosi całe okrągłe 0 zł. W firmie w której pracowałem
zaczynało się marżą na poziomie -5000zł. Dlatego, że leasingi
obsługa posprzedażowa, paliwo, ubezpieczenie, biuro wszystko
kosztowało.



Rano spotykało się 5/6 osób w biurze dlatego, że reszta miała
poumawiane spotkania, więc brało się telefon i dzwoniło do klientów.
Nie można było w danej sytuacji przedzwonić do klienta rozmawiając
w ospały sposób i nie przykładając się do tego.
Wszyscy się motywowali, energia jaka panuje wśród grupy
handlowców nastawionych na zarabianie kasy jest wspaniała.

Handlowcy potrafili wsiadać w dwóch w samochód i pomagać sobie
dopinać tematy z klientami. Marże takich handlowców to od 30% do
50%

Najlepsi handlowcy zarabiają dziesiątki tysięcy miesięcznie, a ich
praca jest szanowana i doceniana, bo to oni przynoszą pieniądze do
firmy. Bez skutecznych handlowców firma nie może funkcjonować.
Podsumowując :przebywanie w zmotywowanej, chętnej sukcesu
ekipie pozwala nam nie dość, że inspirować się od lepszych, to uczy
nas świadomości, czym jest praca w handlu.

Niejednokrotnie widziałem sytuację, w której handlowiec wstawał
mówił ok ,dwa miesiące minęły nic nie sprzedałem idę oddać
samochód i cześć.

Praca w handlu to nie przedszkole i albo jesteś skuteczny i
przynosisz pieniądze do firmy, za co wypłacasz sobie prowizję, albo
jesteś tylko kosztem dla firmy i marnujesz jej i swój czas. Masz w tedy
dwie drogi. Jedną z nich jest powrót na zwykły etat i praca za 25 zł na
godzinę, albo wzięcie spraw w swoje ręce i edukowanie się.



Ksiązki, kursy, szkolenia są najlepszą inwestycją i zawsze się
zwracają. Mówię Ci to wszystko po to, żebyś nigdy nie pozostał
przeciętny.

„W swojej karierze spudłowałem ponad 9000 razy. Przegrałem prawie
300 meczów. Dwadzieścia sześć razy miałem oddać zwycięski strzał i
nie trafiłem. Wielokrotnie w życiu ponosiłem porażkę. I właśnie dlatego
osiągnąłem sukces.”  Michael Jordan

Ćwiczenie:

1. Wróć do pomysły, który kiedyś wpadł Ci do głowy, przeanalizuj
go jeszcze raz i pomyśl, czy jest warty do wdrożenia.
Gwarantuję Ci, że już nie raz otarłeś się o bogactwo.



Rozdział 25. Odpuść radykalne poglądy

Tą zasadę zapisuję w osobnym rozdziale, ponieważ uważam, że jest
to mega istotne w kontekście doświadczonych handlowców.

Kilka lat temu, kiedy po namowach mojego obecnego wspólnika
podjąłem pracę w jednej z sieci telekomunikacyjnych posiadałem już
wiedzę sprzedażową, oraz spędzałem czas w gronie najlepszych
handlowców w Polsce.

Przydzielono mnie do szkolenia w jednym z punktów w galerii
handlowej. Bardzo miłe osoby, chcące pomóc i mające również
interes w tym, żebym zaczął jak najszybciej sprzedawać, ponieważ
system wynagrodzenia opierał się o wyniki całego salonu.

Wszystko było dobrze do momentu, w którym doszliśmy do etapu
sprzedaży produktów i usług. Poziom jaki reprezentowały osoby z 11 i
13 letnim stażem sprzedażowym był dramatyczny.

Do dziś nie spotkałem się z takim brakiem wiedzy na temat
sprzedaży. Początkujący handlowiec zazwyczaj domyśla się że
powinien być energiczny "wygadany" i powinien chcieć sprzedać jak
najwięcej.

Taką osobę można w łatwy sposób nakierować na odpowiednie tory,
nauczyć technik i mamy może nie gwiazdę sprzedaży, ale handlowca,
który zarobi dla naszej firmy, a z czasem i kolejną wiedzą dojdzie być
może do świetnych wyników.



Doświadczony handlowiec popełnia błędy, które są w nim
zakorzenione i w wielu przypadkach nie do wyplenienia. Stąd tytuł
rozdziału. Odpuść swoje poglądy! Metody badania potrzeb,
prezentacji produktu były przeprowadzane w sposób tak zły, że
miałem wrażenie, że jest to konkurs na najbardziej zniechęcającą
sprzedaż.

Problem pojawił się w momencie, w którym zaczęto mi narzucać, że
powinienem sprzedawać w dany sposób. Sprzedawać, to trochę
naciągane słowo, ponieważ był to salon, który robił najgorsze wyniki
w firmie.

Co ciekawe po 2 latach wylądowałem ponownie w tym salonie i z
ostatniego wskoczyliśmy na pierwsze miejsce w tabeli, więc
lokalizacja nie miała tu znaczenia jedynie umiejętności sprzedawców.

Nie wiem co by się stało, gdyby zamiast mnie, na to miejsce przyszła
osoba, która byłaby podatna z naturalnych względów na taką naukę i
metody byłyby powielane. Na szczęście miałem wsparcie w 6
osobowej grupie konkretnych wyjadaczy.

Jeżeli jesteś w sytuacji, w której zarabiasz za mało, to wdrażaj wiedzę
z książki zapisz się na nasz kurs i sprawdź czy powodem Twoich
zarobków jest miejsce i warunki czy wiedza i zaangażowanie.



‘‘Jeśli pomysł jest dobry, zrealizuj go. O wiele łatwiej
przepraszać, niż prosić o pozwolenie.’’

Grace Murray Hopper
Ćwiczenie:

1. Wypisz gdzie w Twoim otoczeniu możesz poznać ciekawych
ludzi z pasją.



Rozdział 26. Techniki zamykania sprzedaży

Przejdźmy do konkretnych zasad jakimi musimy kierować się, żeby
móc skutecznie zamykać sprzedaż. Zacznijmy od zasady mówiącej o
tym, że musimy się w jakiś sposób wyróżnić na tle call center.

Większość firm skupia swoją sprzedaż na osobach, które zawsze są
na TAK. Niestety tych osób jest 10%.

Druga grupa jest to 30% osób, które chodź byś miał najlepszy na
świecie w najlepszej cenie to dla zasady i tak powiedzą:
“ Nie dziękuję i się rozłączą “

Istnieje jeszcze jedna grupa, 60% ludzi, która posiada tak zwaną
gardę behawioralną. Co to oznacza?

Oznacza to, że z chęcią kupią Twój produkt jednak w momencie, w
którym do nich dzwonisz i brzmisz jak robot, mówisz nie naturalnie
czytając z kartki od razu jesteś selekcjonowany i wrzucany do
jednego worka akwizytorów i telemarketerów.

Automatycznie przestajesz być słuchany i klient powie Ci, że nie ma
czasu i się rozłączy. Zauważ jednak, że gdyby nie miał możliwości i
czasu na rozmowę to nie odebrałby telefonu.

Dlatego musimy dzwonić do klienta na totalnym luzie, tak jak byś
dzwonił do swojego najlepszego ziomka umówić się z nim na zimne
piwko.



To pozwoli nam opuścić gardę behawioralną klienta, co pozwoli nam
na przeprowadzenie rozmowy. Sprawdź.

1. Musimy zadbać o nasza postawę podczas mówienia. Kiedy
siedzisz Twoja przepona jest zduszona barki zawinięte w stronę klatki
piersiowej. Badania pokazały, że sama postawa naszego ciała
determinuje bezpośrednio naszą pewność siebie. Dlatego polecam
Ci, abyś wstał, a najlepiej chodził, dzięki czemu Twoja rozmowa
będzie miała wspaniałą energię.

2. Zadbaj o swój aparat mowy.

Pamiętaj, że Twoje pierwsze rozmowy telefoniczne nie będą tak
skuteczne jak kolejne.

Musisz wpaść w rytm sprzedawania dlatego zadbaj o to, żeby nie
skupiać się na dwóch rzeczach na raz. Pomyśl jak możesz sobie
stworzyć idealne warunki do tego, żeby mieć pełną swobodę komfort i
CZAS, żeby wykonać dużą liczbę telefonów. Mało kto zdaje sobie
sprawę jak przeskakiwanie z jednego zadania na drugie jest
nieefektywne.

Przykładowo gdy zaczniesz dzwonić, a w międzyczasie będziesz
odpisywać na wiadomości sms lub e maile, to nie będziesz w stanie
przejść płynnie do rozmowy.Dodatkowo poziom Twojego zmęczenia
na koniec pracy będzie bardzo wysoki.
Będzie Ci się wydawało, że Twoja praca jest ciężka, dajesz z siebie
tak wiele, a mimo to nie przynosi to wymarzonych efektów.
Kolejną wskazówką jest to, żeby po rozgrzewce ,najtrudniejsze
rzeczy robić na początku dnia, a te mniej istotne pozostawiać na
koniec.



Nie można się bać odmowy słowa “ NIE “ . Nie bierz tego do siebie,to
produktowi mówią nie, a nie Twojej osobie. Jeżeli będziesz się
stosować do tego co już wiesz nie będzie to częste.

A nawet jeżeli się zdarzy, to przed chwilą ten ktoś nie był twoim
klientem i dalej nim nie jest więc nic się nie zmienia nic nie możesz
stracić tylko zyskać.

Często widzę handlowców, którzy dalej prezentują swój produkt
mimo, że mają już go dawno sprzedany. Jeżeli już wiesz jakie oznaki
świadczą o tym, że klient jest zainteresowany Twoim produktem, to
możesz przejść do technik zamknięcia.

Jednym z najpopularniejszych stwierdzeń po dobrze
przeprowadzonej
rozmowie jest zapytanie klienta:

“ Panie Tomku czy wszystko co powiedziałem jest jasne i zrozumiałe?
“
klient odpowiada, że Tak

“ W takim układzie rozumiem, że możemy działać? To ja w takim
układzie drukuję dokumenty. “

I robimy swoje. Jeżeli klient nie zacznie mówić ej halo chwileczkę
jeszcze nie, jeszcze chciałbym wiedzieć o tym i o tym.

To przechodzimy do dalszej prezentacji odpowiadamy wyczerpująco
na pytania klienta i możemy przejść do techniki TAK>TAK>TAK



Zadajemy tutaj serię pytań, na które klient z łatwością odpowie nam
TAK
.
Jak by to mogło wyglądać na przykładzie.

“ Panie Tomku rozumiem, że produkt się Panu podoba? “
TAK

“ Parametry jakie posiada spełniają wszystkie oczekiwania o których
mówiliśmy zgadza się? “

( kluczowym etapem jest odpowiednie badanie potrzeb )
TAK

“ W takim układzie rozumiem, że mogę przygotować dokumenty? “
TAK

I sprzedane.

Wyobraź sobie, że jesteś osobą sprzedającą produkty chodząc po
mieszkaniach, domach i pukasz do drzwi. Otwierając zadajesz
pierwsze pytanie.

Pan tu mieszka? tak. Czy byłoby dla Pana ważne .... ? Tak. Czy
sprawiłoby Panu radość gdyby..... ? Tak. Czy możemy o tym chwilę
porozmawiać? Tak
Powodzenia ;)



Kiedy, więc zamknąć sprzedaż?

Ta książka ma pokazać Ci przebieg procesu sprzedaży. Nie jest on
skomplikowany, ale trzeba trzymać się w nim pewnych ściśle
określonych zasad. Nie inaczej jest z tym, jednym z ostatnich etapów.
Trzymanie się prawideł rządzących zamknięciem sprzedaży
pozwoli na osiąganie świetnych wyników. Pozwól, więc że
przedstawię Ci je pokrótce. Jednak najpierw mam do ciebie prośbę.

Wyobraź sobie, że po ciężkim dniu pracy wracasz do domu bardzo
głodny. Wiesz jednak, że zaraz masz umówione jeszcze jedno
spotkanie Dlatego nie zdążysz nic przyrządzić. Podejmujesz decyzję
o odwiedzeniu jednej z restauracji w pobliżu. Tej, w której jeszcze nie
jadłeś. A tego konkretnego dnia masz akurat wielką ochotę na
porządnego burgera. Kiedy jednak wchodzisz do knajpki okazuje się,
że serwuje ona wyłącznie kuchnię włoską. Nici z Twojego mięsnego
dania! Ale ciągle jesteś bardzo głodny. A czasu na poszukiwanie innej
restauracji już nie masz. Co zrobisz?

Najprawdopodobniej zdecydujesz, że weźmiesz pierwsze lepsze
danie, które zaspokoi Twój głód w stosunkowo krótkim czasie. Do
tego dobierasz napój. To ten moment – podjąłeś decyzję! Zamykasz
kartę i oddajesz ją. Kelner, który odbiera Twoje zamówienie mógłby
już teraz odejść, bo właśnie sprzedał Ci oferowany produkt. Ale
wyobraź sobie, że nie odchodzi. W tym momencie dopiero zaczyna Ci
doradzać. Zasypuje Cię poradami, o które nie prosiłeś. Oferuje Ci
jeszcze podwójny ser, a może inny rodzaj makaronu, albo inny
napój.



Co zrobisz w takiej sytuacji? Istnieje duże prawdopodobieństwo, że
nie tylko zirytujesz się na kelnera, ale nawet wstaniesz i wyjdziesz.
Pewnie też nigdy więcej już nie odwiedzisz tej knajpki. A już na
pewno przez dłuższy czas będziesz narzekał na obsługę tym
lokalu.

Dlaczego snujemy tę opowieść? Bo ta historia, która przecież
mogłaby zdarzyć się zarówno mnie, jak i Tobie, pokazuje ważną
zasadę dotyczącą sprzedaży. Brzmi ona:

NIE MA NAJLEPSZEGO I UNIWERSALNEGO MOMENTU
NA ZAMKNIĘCIE SPRZEDAŻY

Każda sprzedaż jest inna, tak jak inny jest każdy klient. Dlatego
musisz być czujny. Bo tylko wtedy rozpoznasz, kiedy ten moment
nadszedł. Z kolei kiedy już dojdzie do zamknięcia, nie prezentuj nadal
produktu. Na to był czas wcześniej! Teraz rób wszystko, by
należycie zamknąć cały proces!

Wyobraź sobie, że do salonu samochodowego wchodzi człowiek i
mówi pewnym głosem: „Poproszę to BMW”. I wskazuje palcem na
jeden z samochodów. Nie ma sensu prezentować dalej produktu. W
takiej sytuacji wystarczy tylko zakomunikować klientowi, jaka jest
cena danego modelu i opowiedzieć jak będzie wyglądała procedura
sprzedaży. Koniec i kropka.

Jednak to są skrajne przypadki. Częściej możesz spotykać się z
sytuacją, że w trakcie prezentacji produktu klient będzie dawał Ci
drobne sygnały, że już masz sprzedany produkt.



Twoją rolą jest tylko dostrzec ten sygnał i na czas na niego
zareagować. W tym cała sztuka! Handlowcy często mają z tym
problem i nie dostrzegają sygnału od klienta, który powinien
rozpocząć zamykanie sprzedaży. Dalsze prezentowanie produktu po
tym sygnale może tylko wyzwolić blokadę mentalną w kliencie.

Jakie sygnały od klienta pokażą Ci, że możesz zamykać sprzedaż?

- Pytania w stylu: „a ile to kosztuje?” lub „A czy macie kolor...?”.

- Klient trzyma produkt w ręce przez dłuższą chwilę.

- zadawać pytania o gwarancję

- zachęcać nas do zaprezentowania rabatów

- ekscytacja produktem

Świetną odpowiedzią w takiej sytuacje jest zastosowanie pytania
zwrotnego. To narzędzie potrafi ugruntować w kliencie decyzję, którą
właśnie zaczął podejmować. Jak mogłoby ono wyglądać. Załóżmy, że
klient zapytał Cię czy dysponujesz sprzętem w kolorze czarnym.
Twoje pytanie zwrotne powinno wtedy zabrzmieć:

„A chciałby Pan dzisiaj wziąć czarny tak?”

Tylko tyle i aż tyle! Jeśli na tak postawione pytanie otrzymasz
odpowiedź twierdzącą to masz zamknięta sprzedaż. Stawiasz przed
klientem pożądany przez niego model produktu i przygotowujesz
dokumentację. Właśnie sprzedałeś kolejny produkt! Brawo!



Innym bardzo pomocnym narzędziem, które okaże Ci się niezbędne
w sytuacjach, kiedy klient nie będzie aż tak zdecydowany, jest
zadanie pytania kontrolnego:

– „Czy ten model Panu odpowiada czy potrzebuje Pan jeszcze
jakichś informacji?”

Jednak niewątpliwie najlepszym sposobem na skuteczne zamknięcie
sprzedaży jest zadanie pytania wprost. W takiej sytuacji musisz zadać
klientowi pytanie głosem pewnym i zdecydowanym. Popatrz mu w
oczy i zapytaj:

– „Działamy?”.

Potem już tylko zamilknij i oczekuj reakcji. Koniecznie oczekuj!
Choćby cisza przedłużała się niepokojąco długo i stawała się
niezręczna.

PAMIĘTAJ: To klient musi odezwać się w tej sytuacji, jako pierwszy!



Zamknięcie deklarowane

Zamknięcie polega na tym, że na początku spotkania mówimy do
klienta:
“ Drogi Panie Adamie bardzo dziękuję, że poświęcił mi Pan swój
czas. Od razu przechodzę do tego z czym do Pana przyszedłem.

Zadam kilka pytań ,a później to Pan zdecyduje, czy to sprawdzi się
również w Pana przypadku możemy się tak umówić? “

Klient dzięki temu, że powiedzieliśmy, iż to on będzie sędzią ,na
pełnym luzie wysłucha tego, co mamy do powiedzenia.

To stwierdzenie daje nam jeszcze jedną bardzo ważną korzyść.
W momencie w którym na koniec klient powie MUSZĘ SIĘ
ZASTANOWIĆ.

Masz pełne prawo przypomnieć mu, że umówiliście się na to, że
podejmiecie decyzje dzisiaj i śmiało możesz przejść do zbijania
obiekcji i ponownego zamknięcia sprzedaży.

Zaoszczędzisz dzięki temu mnóstwo czasu.

- “Jeżeli przedstawię Panu najlepszą dotychczasową propozycję to
będzie Pan w stanie podjąć dzisiaj decyzje? “

- “Jeżeli to co Pan zobaczy spełni Pana wszystkie oczekiwania to
mogę liczyć na to, że podpiszemy dokumenty? “

- “Umówmy się, że Pan mi powie czego potrzebuję. Jeżeli będę w
stanie spełnić Pa oczekiwania podejmiemy współpracę? “



Innym sposobem na zamknięcie sprzedaży jest tzw. technika
pozornego wyboru. Zapewne pamiętasz, iż omawialiśmy ją już w
rozmowie telefonicznej. Przy zamknięciu sprzedaży możesz
zastosować ją w identycznej formie. Wystarczy ją nieco bardziej
rozbudować.

Żeby doprowadzić do sytuacji, w której będziemy mogli wykorzystać
technikę pozornego wyboru, musimy podczas rozmowy
zaproponować dwa warianty. Z moich obserwacji wynika, że po
przeprowadzonym badaniu potrzeb powinniśmy zaproponować tylko
jedną opcję naszemu klientowi. Z pomocą przychodzi nam półka
cenowa danego produktu.

Zaproponuj produkt z wyższej półki i z niższej,motywując zakup
droższej podkreślając korzyści jakie płyną z zakupu droższego
towaru.

Jeśli dobrze przeprowadziłeś prezentację produktu, na pewno
wspomniałeś o wielu opcjach dodatkowych, które oferujesz. Może tu
na przykład chodzić o rozłożenie ceny telefonu na raty. Ale nie tylko
to wchodzi w grę. O co jeszcze możesz zapytać dając pozorny
wybór, przy zamknięciu sprzedaży:
- Płatność będzie karta czy gotówką?
- Proszę mi powiedzieć co wybiera Pan ostatecznie ten czy drugi
model?
- Który kolor wybieramy: czarny czy czerwony?
- Sprzęt rozkładamy na 24 czy 36 miesięcy?
-Bierzemy z zimowymi oponami i ubezpieczeniem czy z samym
ubezpieczeniem?

Dzięki tej technice klient nie ma możliwości powiedzenia nie.



Reguła niedostępności

Reguła niedostępności polega na tym, że w momencie w którym
przychodzi do Ciebie klient i zadaje pytanie o dostępność danego
produktu i pyta.

Macie może dostępny ten produkt, który widziałem na waszej stronie?

Nie wyskakujesz od razu mówiąc TAK TAK TAK. Mamy ,proszę już
przynoszę zaraz Pan zobaczy, już pędzę na zaplecze.
Możesz podejść do tego w trochę inny sposób. Możesz odebrać to
trochę jako cwaniactwo w sprzedaży jednak ta i następna metoda
działa.

Możesz powiedzieć do klienta. “ Wie Pan co niby mam a niby nie
mam” .
Dlaczego?

No dla tego, że kolega odłożył klientowi ostatnią sztukę, ale wie Pan
co idę zapytać, czy to aktualne bo miał być do 13:00 jest godzina
15:00

Wracasz mówisz, że się udało no ale trzeba się zdecydować no bo
wiadomo, że jest to ostatnia sztuka. Jestesmy tak skonstruowani, że
najbardziej chcemy rzeczy, których nie możemy mieć.
Pamiętaj o tym, aby być niedostępnym.



Metoda kodu rabatowego

Do tej metody będziesz potrzebować zgranego zespołu. Metoda ta
polega na tym, że jeżeli Twój klient ewidentnie się waha, to możesz
wyciągnąć ostatniego asa z rękawa. Dlatego tak ważne jest, żeby
nigdy nie dawać wszystkich rabatów na sam początek i pozostawić
sobie coś do negocjacji. Tylko wyobraź sobie sytuację, w której
mówisz do klienta. Dobrze widzę, że Pan się waha, dlatego dam
Panu 200 zł rabatu na ten sprzęt. OK to jest fajne, ale klient może
sobie pomyśleć. Czekaj ,chwileczkę, to dlaczego, jeżeli mógł mi dać
ten rabat to nie dał mi go wcześniej!!!

Klient może stać się podejrzliwy i wycofać się z rozmowy. Tu z
pomocą przychodzi nasz członek zespołu, albo ktoś postawiony
wyżej. Załóżmy, że jechałeś do klienta ze swoim produktem 100km w
jedną stronę.

Jest to idealny argument, dla którego możesz powiedzieć: Jechałem
do Pana 100km i zazwyczaj załatwiam takie tematy jadąc tak daleko
za pierwszym razem.

W związku z tym, żeby Pan był zadowolony, a ja nie musiałem jechać
znów tyle kilometrów,umówmy się tak, że ja dam rabat ,a Pan
podejmie decyzję. Załóżmy w innym przypadku, że jesteś
przedstawicielem fotowoltaiki.

Możesz powiedzieć, że oferta jest tak dobra tylko dlatego, że w tym
czasie Twoja ekipa będzie montować panele na dachu w sąsiedniej
wiosce i również logistycznie pozwoli to na taką obniżkę.
Więc proszę o decyzję dziś, ponieważ nie będziesz już w stanie dać
tak dobrej ofert.



Argument na późniejszy brak dostępności jest teraz bardzo
powszechny i niestety nie są to tylko gierki ze strony handlowców.
Inflacja jest teraz tak wspaniałym argumentem, jak destrukcyjny jej
wpływ na nasze portfele. Wykorzystaj ten argument, żebym mieć go
troszkę grubszy. Drogi Panie Adamie na co Pan czeka. Prąd, paliwo,
gaz wzrosły o kilkadziesiąt procent.

Jest Pan przekonany, że za miesiąc będzie taniej?
Gwarantuję, że będzie drożej. Proszę więc się nie zastanawiać, bo to
bardzo dobra oferta. Bywają klienci, którzy potrzebują dużo czasu na
przemyślenie Twojej oferty.

Napotkamy osoby, które zdecydowanie będą nadużywać naszej
cierpliwości. W takim przypadku możemy zastosować technikę, która
nazywa techniką na nagłą śmierć, polegającą na tym, że
uświadamiasz w grzeczny sposób, że poświęciliście już sobie
odpowiednią ilość czasu na podjęcie decyzji.

Wyciągasz dokumenty, zaznaczasz miejsce, w którym klient ma się
podpisać przesuwasz je w jego stronę i mówisz proszę podpisać.
Następnie milczysz i czekasz co zrobi klient.



Metoda na próbę

Jak brzmi tak ją wykorzystaj. Jeżeli jestem pewny swojego produktu
daje gwarancję.

My w naszym wydawnictwie dajemy taką gwarancję, że jeżeli nasze
metody szkoleniowe nie zadziałają to zwracamy pieniądze.
Kiedy pierwszy raz o tym usłyszałem to nie mogłem uwierzyć.
Pomyślałem, że przecież każdy będzie sobie tak o zwracał po
przerobieniu.

W biznesie nie napotyka się takich ludzi.
Mówi się o jednym procencie zwrotów. Nie wiem, ponieważ nie
zdarzył się u nas ani jeden.

Metodę tę podpatrzyły firmy motoryzacyjne od sklepów ze
zwierzakami.
Wprowadzono opcję jazd próbnych, a nawet można było sobie wziąć
samochód na parę dni.

W większości sklepów wręcz zachęcają Cię do wzięcia na próbę.

“ może pan skosztuje naszego pysznego serka camembert”

Oczywiście, a w następnej kolejności kupi całe opakowanie.
Zadbaj o to, żeby klient nic nie ryzykował, a jakość produktu zrobi
swoje. Pozwoli Ci to ściągnąć masę klientów.



Zamknięcie metodą dosprzedaży.

Jest to metoda, która pozwala na kontrolne zamknięcia podczas
procesu sprzedaży.

Polega na tym, że w trakcie rozmowy zadajemy analogiczne pytanie,
jak w poprzedniej technice, tylko nie na koniec prezentacji, lecz
podczas niej. Każdy moment jest dobry na próbę zamknięcia.
Wchodzi klient i pyta o to czy posiadasz model samsunga serii S21.
Zamiast odpowiadać tak mamy i przechodzić do procesu sprzedaży.

Zadajemy pytanie :

-“ Przygotować czarny czy czerwony “
-Jak odpowie Czarny to masz sprzedane.
-Może powiedzieć spokojnie chciałem najpierw go zobaczyć. “ OK “
-Przechodzimy do procesu sprzedaży.

Dodatkowo możemy wplatać tu tzw. zamknięcie kontrolne podczas
prezentacji zadając odpowiednie pytania:

-“ Czy to jest to czego Pan szuka? “
-“ Czy ta funkcja była by przydatna? “
-“ Czy to miał Pan na myśli “ ?

Sprawdzasz dzięki temu postęp sprzedaży i wiesz , że rozmowa idzie
w dobrym kierunku.

Dobry handlowiec cechuje się tym, że cały czas zadaje klientowi
pytania by nie tracić czasu,na nie interesujące klienta zagadnienia.



‘‘Pamiętaj tylko, że nie możesz wspiąć się po drabinie sukcesu z
rękami w kieszeniach.’’

Arnold Schwarzenegger

Ćwiczenie:

1. Przeanalizuj metody zamknięcia pod kątem Twojego produktu.
Napisz 2 przykłady jak sformułujesz zdanie o swoim produkcie
kończąc zdanie jedną z metod



Rozdział 27 - Skuteczna neutralizacja  obiekcji

W teorii, jeśli prawidłowo przeprowadziliśmy badanie potrzeb i
prezentację produktu nie powinny pojawić się żadne obiekcje, które
musiałbyś zbić. Klient powiedział Ci jasno czego potrzebuje, a Ty
zaprezentowałeś mu produkt w taki sposób, który trafił w jego
przekonanie. I był to produkt idealnie dobrany właśnie do niego.

A jednak one się pojawiają! Dlaczego?

Zrozum na początek, że obiekcje klienta to nic złego. Jednak, zbijanie
obiekcji to walka! Nie z klientem, który nie jest przecież twoim
wrogiem, ale z jego wątpliwościami i obiekcjami właśnie.

Pamiętaj, żeby nie wykładać wszystkich asów na stół już na samym
początku.

Co zrobiłbyś słysząc, że klient musi się zastanowić, musi przemyśleć,
to co usłyszał, czy chce z kimś przegadać? Zanim Ty podejmiesz
decyzję, jak się zachować, najpierw zastanów się, co może być ogóle
przyczyną pojawienia się obiekcji. Czy może być to źle zbudowana
relacja? Oczywiście! A może zbyt mało czasu poświęconego na
znalezienie wspólnej płaszczyzny porozumienia? Również może tak
być! Warto wziąć pod uwagę te wskazówki, by takich błędów unikać w
przyszłości, by obiekcje po prostu się nie pojawiały!

Zastrzeżenia ze strony klienta pojawiają się też czasem z uwagi na
fakt, iż klient nie widzi Cię w roli eksperta. Jak możesz uniknąć tej
pułapki? Prawidłowo rozpoznaj swojego klienta. Wtedy będziesz w
stanie zastosować taką dawkę informacji na temat produktu, która
zadowoli Twojego rozmówcę.



WAŻNA WSKAZÓWKA :

Pamiętaj, że zwykłe stwierdzenie „muszę się zastanowić” jest tylko
wymówką. Jeszcze nie wskazuje Ci jaka jest prawdziwa obiekcja
klienta. Twoją rolą jest dokopać się do tej informacji. Jak mógłbyś to
zrobić?

CO MOŻEMY ZROBIĆ?

Możesz spróbować powiedzieć:

„Drogi kliencie rozumiem, że chce Pan podjąć dobrą decyzje, ale
jeżeli wróci Pan do domu pojawią się pytania na, które nie będzie miał
kto Panu odpowiedzieć, a ja tu jestem od tego
żeby rozwiać wszelkie wątpliwości. Proszę mi powiedzieć nad czym
tak naprawdę chce się Pan zastanowić ?”.

Ewentualnie mógłbyś stwierdzić:

„Panie X, mam wrażenie, że o czymś zapomniałem, że nie otrzymał
Pan ode mnie pełnej informacji na temat produktu i przez to Pan się
waha. Proszę mi tak szczerze powiedzieć o co chodzi”.

Tego typu sformułowania sprawią, że klient może się przed Tobą
otworzyć.

A, jakie mogą być prawdziwe obiekcje? I jak je zbijać w umiejętny
sposób? Pozwól, że pokażę Ci to na poniższym schemacie:



Kiedy klient mówi:

‘‘To za drogo!’’

Ty powiedz:

Zgadzam się z Panem. Ten telefon nie jest tani, ale spełnia wszystkie
Pana oczekiwania.

Dodatkowo za tę cenę otrzymuje Pan sprzęt z wyższej półki, dzięki
temu wytrzyma on o
wiele dłużej i nie będzie Pan musiał za dwa lata wymieniać telefonu
na nowy.

“ Cenę pamiętamy raz a jakość całe życie “

Dlaczego powinieneś zrobić właśnie tak?

Przyznajesz rację klientowi. To jest bardzo ważne, żeby w tak
newralgicznych momentach zgadzać się z nim w kwestiach tak
zasadniczych. Unikaj jednak ciągłego drążenia tego tematu, który jest
przedmiotem obiekcji klienta. Zwróć za to uwagę na element, który
będzie zaletą tego produktu. Jeśli obiekcją będzie cena – podkreślaj
jakość. I Ty pamiętaj, że na cenę klient zwróci uwagę tylko raz.
Jakość zapamięta na resztę życia!



Kiedy klient mówi:

Drogo. Nie da się taniej?

Ty powiedz:

Bardzo chętnie Panu pomogę. Mógłbym zejść z ceny, zaproponować
coś tańszego jednak chciałbym, żeby był Pan zachwycony z naszego
spotkania. Czy jeżeli zmniejszyli byśmy opłaty na przykład o 20 zł
miesięcznie zgodziłby się Pan na takie rozwiązanie?

Dlaczego powinieneś zrobić właśnie tak?

W ten sposób pokazujesz klientowi, że jesteś po jego stronie, a jego
potrzeby są dla Ciebie ważne. Szukasz też rozwiązań problemu, który
Twój klient zdaje się mieć. Argumentuj tak, żeby podkreślić jakość!

Kiedy klient mówi:

“ Ten telefon jest za duży! “

Ty powiedz:

Zgadzam się, że ten telefon jest większy niż Pański poprzedni model.
Jednak ma to swoje zalety. Dzięki większemu rozmiarowi producent
mógł pod obudową pomieścić tak pojemną baterię na jakiej Panu
zależało. Dzięki temu skończą się pańskie problemy.



Dlaczego powinieneś zrobić właśnie tak?

Mów do klienta językiem korzyści! Zawsze kiedy tylko to możliwe
zgadzaj się z jego sądami i pokaż mu, że tak naprawdę chcesz
rozwiązać jego problem!

Pamiętaj, że cena nie ma znaczenia, liczy się tylko to co klient
otrzyma w zamian za to. Gdybym dzisiaj zaproponował Ci apartament
w centrum Warszawy o powierzchni 100m za cenę 150 tysięcy
złotych to gwarantuję Ci, że znalezienie pieniędzy na ten cel byłby
jedynie formalnością

Kluczową sprawą jest jednak poprawne zdiagnozowanie potrzeb i
zainteresowań klienta. Wtedy będziesz mógł rozeznać, które obiekcje
możesz zbić, a które powinieneś uszanować!

Dzięki temu szybko i sprawnie będziesz mógł zająć się realnymi
zainteresowaniami klienta i sprzedać mu produkt, który leży w
zasięgu jego możliwości finansowych.

A jak utrzymać klienta?

Podrzucę Ci teraz kilka sprawdzonych i działających trików na
utrzymanie klienta przy sobie, w sytuacji kiedy ten już zamierza się
wycofać.



Mógłbyś zapytać:

„Rozumiem, że chodzi o cenę, czy tak? Jeżeli byłbym w stanie zejść z
niej 10% to czy podpiszemy umowę jeszcze dziś?”.

Odpowiedź klienta na tak postawione pytanie da Ci bardzo dużą
dawkę informacji. Dodatkowo otrzymasz też konkretny efekt. Niejako
umawiasz się z klientem, na to co zaraz się stanie!

Świetnym pytaniem otwierającym drogę do sprzedaży w takiej
sytuacji jest:

„Proszę mi powiedzieć co musiałoby się wydarzyć, żeby zdecydował
się Pan kupić
ten produkt u mnie tu i teraz?”.

Po tak zadanym pytaniu do wyboru masz dwie ścieżki. Każda z nich
zależy od reakcji
klienta.

Na pierwszej z nich słyszysz w odpowiedzi: „nie ma szans, że tak się
stanie”. Co prawda teraz niczego jeszcze nie sprzedasz, ale jeśli
dobrze zaprezentujesz produkt, możesz mieć nadzieję, że sprzedasz
w przyszłości. Poza tym taka zdecydowana odpowiedź klienta też jest
dla Ciebie pozytywna. Pozwala Ci uniknąć tracenia czasu na sprawy,
które nie rokują. Daje Ci konkretny i jasny sygnał, co możesz zrobić, a
czego nie robić.



Na drugiej ścieżce usłyszysz, jakie warunki brzegowe stawia klient
Twojej ofercie. O ich spełnieniu podpiszecie umowę. W grę może
wchodzić na przykład obniżenie ceny o 10 czy 15 % czy
zaproponowanie przedłużonej gwarancji, albo jakiejkolwiek innej
usługi czy produktu dodatkowego. Zawsze prawidłowość jest ta
sama.

Musisz dotrzeć do prawdziwej potrzeby klienta i ją zaspokoić. Znajdź
konkretne rozwiązanie! Za to klient podziękuje Ci szybko podjętą
decyzją zakupową!

Słowem podsumowania!

Obiekcje to nic złego. Nie poddawaj się nie schodź od razu z ceny
argumentując zalety produktu mówiąc językiem korzyści. Dokop się
też do prawdziwych obiekcji i pamiętaj, że zadowolony klient zawsze
wraca!

„Pesymista widzi trudności w każdej okazji. Optymista dostrzega
okazję w każdej trudności..”
Winston Churchill

Ćwiczenie:

1. Odezwij się do osoby, która miała w stosunku do tego co jej
oferowałeś obiekcje. Zadaj pytanie dlaczego tak naprawdę
miał wątpliwości.



Rozdział 28, - Dosprzedaż

Czy zdarzyło Ci się kiedyś wyjść ze sklepu z garniturami tylko z nowo
zakupionym garniturem? Bez krawata, koszuli i skarpetek?

Otóż właśnie jest istota odsprzedaży! Jest ona bez wątpienia jednym
z najprzyjemniejszych etapów rozmowy handlowej. Po tym jak udało
Ci się już sprzedać jeden produkt jesteś zadowolony. Zadowolony z
nowego nabytku jest także klient!

Dlaczego miałbyś nie wykorzystać tej pozytywnej sytuacji by
sprzedać klientowi coś więcej?

Po tym właśnie poznasz dobrego handlowca. On zawsze
dosprzedaje! Wszystkie duże i małe firmy na rynku, które dobrze
sobie radzą mają w ofercie tzw. upsell, czyli po prostu produkt
dodatkowy powiększający zamówienie.

Pierwszym z brzegu przykładem jest MC Donalds, gdzie zawsze przy
zamówieniu dostaniesz propozycję zwiększenia zamówienia o frytki
czy napój.

Następnym przedsiębiorstwem, które stosuje ten zabieg jest „Żabka”.
Praktycznie na każdym rogu zawsze zaproponują ci tam przy kasie
hot doga lub kawę.

Tak samo będzie na stacjach benzynowych Orlenu czy BP. Dlaczego
tak jest? Bo dosprzedaż jest kluczowa w osiąganiu świetnych
wyników!



Co można dosprzedawać? W tej kwestii możesz wybrać coś z dwóch
grup takich produktów. Pierwsza z nich to produkty związane z tym co
już sprzedałeś. W wypadku telefonu może być to między innymi etui,
osłona wyświetlacza czy zestaw słuchawkowy.

Do drugiej grupy należą produkty niezwiązane bezpośrednio z
pierwszym produktem. Jak więc dosprzedać coś co należy do
pierwszej grupy? Tutaj też możesz skorzystać z dwóch sposobów,
które sam stosowałem przez lata i pozwalały mi wypracowywać
naprawdę niezłe wyniki.

Pierwszym z nich to bezpośrednie zapytanie klienta co masz dodać
do zestawu. Powiedz to jednak językiem korzyści! Mów o tym, co go
zainteresuj i zaspokoi jego dodatkową potrzebę, którą poznałeś, kiedy
badałeś potrzeby.

Drugi sposób polega na zadaniu klientowi pytania, które zarysuje
przed nim wizję zapotrzebowania na dany produkt, lub pokaże mu,
jakie będą konsekwencje jego niezakupinia. Przy tych okazjach stosuj
storytelling! Rysuj w umyśle klienta obrazy, które pozwolą Ci
dosprzedać to, co aktualnie oferujesz.

Dosprzedaż produktów nie powiązanych z konkretnym sprzętem,
który już sprzedaliśmy musisz zainicjować już podczas procesu
sprzedaży. Taki chwyt marketingowy nazywa się „szczepionką".
Polega on na delikatnym wspomnieniu o tym, że w ofercie posiadasz
też inne produkty. Wiele firm naciska na to, żeby stosować tego typu
„szczepionki” i dosprzedawać do pakietu. Moje doświadczenie
pokazuje, że nie jest to dobra metoda. Dlatego osobiście nie
zgadzam się z tą polityką dosprzedaży. Moim zdaniem taktyka
szczepionki po prostu nie zadziała!



‘‘Człowiekowi może nie udawać się wiele razy, ale nie stanie się
przez to nieudacznikiem, dopóki nie zacznie winić kogoś
innego.’’

John Burroughs

Ćwiczenie:

1. Znajdź produkt jaki możesz dosprzedawać przy następnej
rozmowie handlowej. Napisz jakich argumentów użyjesz do
finalizacji sprzedaży.



Rozdział 29 - Typy klientów

Jeśli już pracujesz w sprzedaży, nie powiem teraz niczego
odkrywczego. Zapewne wiesz, że w handlu spotyka się różne typy
klientów. Jeśli dopiero rozpoczynasz przygodę z pracą w handlu,
koniecznie zapoznaj się z poniższymi informacjami. Niebagatelnie
pomogą Ci w tym zawodzie!

Niezależnie od tego jaki produkt sprzedajesz będziesz mógł spotkań
bardzo różne osoby w odmiennych nastrojach. Jako doświadczony
handlowiec powinieneś umieć zakwalifikować osobę do jednego z
kilku profili, które charakteryzują się pewnymi cechami osobowości.

Opowiem Ci teraz o tych typach klientów i metodach, które w moim
doświadczeniu handlowym pozwoliły mi wypracować najlepszy
sposób ich obsługi.

Klient Alfa

To osoby bardzo pewne siebie i szybko podejmujące decyzje.
Często - nawet jeżeli klient nie zrobił odpowiedniego badania rynku -
opiera się na faktach, które poznał. Jest to klient oczekujący
konkretów. Jeśli mu je dasz, zwiększasz prawdopodobieństwo
pozyskania klienta. W relacjach z takim klientem ogranicz
odpowiadanie pytaniami. Może być to odebrane jako Twoja gra. A
tym możesz zniechęcić klienta. Nie rozmawiaj z nim o rzeczach
nieistotnych.



W tym przypadku relacje buduj podchodząc do sprawy poważnie,
konkretnie a jednocześnie patrząc w oczy. Rzadko przytakuj, ale
zawsze rób to stanowczo. Błahe sprawy załatwiaj jak najszybciej lub
spychaj je na dalszy plan. Prezentuj konkretne korzyści wynikające z
zakupu np. obniżenie rachunków, sprawniejsze działanie, większe
zyski etc.

Klient Atencyjny

Najważniejsze, co możesz zrobić dla tego klienta to zaprzyjaźnić się z
nim! Jest to klient, któremu w praktyce jest najłatwiej coś sprzedać.

Podejdź bardzo poważnie do badania potrzeb. W tym przypadku
masz do czynienia z osobą bardzo entuzjastyczną dobrze nastawioną
i ufającą innym. Podczas konfliktu interesów, taki klient zgodzi się na
Twoje rozwiązanie. Taki klient często impulsywnie i bardzo szybko
podejmują decyzje.

Klient atencyjny chce tak naprawdę produktu najlepszego, często
najdroższego na jaki go stać. Dzięki temu poczuje się doceniony i w
swojej opinii podniesie swój status społeczny. Nie zapomnij o
zaspokojeniu tej właśnie potrzeby!

Podzielaj entuzjazm kupującego.

Bądź elastyczny!

Utwierdzaj klienta w przekonaniu, że kupując tak wspaniały produkt
wszyscy znajomi oraz rodzina będą mu go natychmiast zazdrościć i
każdy będzie chciał mieć taki sam.



Powołuj się na opinie innych ludzi, dając dowód społeczny, co jeszcze
bardziej umocni przekonanie. W rozmowie z takim klientem używaj
zwrotów typu "jest to produkt dla naprawdę wymagających klientów",
„to produkt ze zdecydowanie najwyższej półki”.

Klient spokojny

Do takiego klienta musisz podejść w sposób spokojny i stonowany.

Mów wolno i wyraźnie. Niech ton Twojego głosu będzie uspokajający.

Przedstawiaj wszystkie zalety płynące z oferowanego produktu.

Daj klientowi czas na zadawanie pytań.

Dopytuj go o szczegóły podkreślając, że jego dobro jest dla Ciebie
najważniejsze.

Proponuj rozwiązania alternatywne, tańsze.

Zawsze wspominaj jednak o opcji najdroższej, podkreślając jej zalety
i korzyści.

Nie ujawniaj chęci sprzedaży.

Przede wszystkim buduj maksymalne zaufanie.



Klient ostrożny

Jest to klient, który będzie zadawał bardzo dużo pytań. Chętnie na nie
odpowiadaj!

Zapewniaj go o swojej gotowości do pomocy.

Klient ostrożny jest przede wszystkim dokładny i poukładany.

Często będzie porównywał naszą ofertę z innymi. W odpowiedzi
pokaż mu, że zrobisz wszystko by to właśnie twoja propozycja
zadowoliła go najbardziej.

Jest to jedyny typ klienta, któremu możemy dać czas na
zastanowienie. Żaden inny do Ciebie nie wróci. Ten wróci na pewno!

Często upewniaj się, że klient wie o czym mówisz.

Dopytuj czy wszystko jest jasne.

Dopytaj o obawy. Powołuj się na dowody społeczne wspominając, że
inni kliencie mieli podobne obawy ale gdy podjęli decyzje byli
zadowoleni. Wspomnij, iż klienci korzystający z Twoich usług zawsze
wracają! Wspominaj o gwarancjach czy obsłudze posprzedażowej.



Trudny klient

Jeśli dotarłeś do tego momentu, zapewne już wiesz, że sprzedaż
polega po prostu na zamianie dóbr i usług za pieniądze. Jak każdy
handlowiec musisz patrzeć na sprzedaż jak na pomaganie ludziom.

Warto abyś, czuł w głębi siebie, że dajesz klientowi więcej za mniej –
symboliczne 10 złoty za jego złotówkę. Wtedy sprzedaż będzie dla
Ciebie czymś wspaniałym.

Znasz już cztery główne typy klientów dzięki czemu jesteś w stanie
zdiagnozować z jakim spośród nich masz do czynienia i jak w
skuteczny sposób dostosować do jego potrzeb.

Jednak praca w sprzedaży nie jest usłana samymi przyjemnościami.
Często zdarzają się tzw. „trudni klienci”. Pewnie zastanawiasz się co
mam na myśli? Już Ci o tym opowiadam. Jeśli zasmakowałeś już
sprzedaży na pewno wiesz, o jakiej grupie mowa. Przyjrzyjmy się
teraz jej bliżej i wspólnie przeanalizujmy jak dostosować się do
potrzeb takiego klienta.

W jaki sposób trudny klient się zazwyczaj zachowuje?
jest roszczeniowy i uważa że należy mu się wszystko. Często też
nieufny, ze względu na negatywne doświadczenia z przeszłości
związane z innymi handlowcami; nie jest w żaden sposób podatny na
Twoje działania; uważa, że ma rację mimo iż się myli, jednak żadne
argumenty do niego nie trafiają;



przychodzi sobie umilić czas rozmową, a nie jest zainteresowany
produktem,zbywa Cię i zabiera Ci czas nie posuwając negocjacji w
żaden sposób do przodu,naciska na stworzenie lepszej oferty, kiedy
nie możesz już nic więcej zaproponować.

Z kolei, jeśli pracujesz, jako przedstawiciel handlowy proponujący
produkt w taki sposób, że to Ty odwiedzasz czy dzwonisz do klienta,
narażony jesteś na trudnych klientów z gatunku tak zwanych
„porównywaczy”.

Są to klienci, którzy zaproszą Cię do rozmowy, pozwolą
zaprezentować sobie ofertę, a potem pytają o cenę. Bo to ona będzie
dla nich najważniejsza.

Wtedy, jako dobry handlowiec musisz wybadać klienta, wyciągnąć z
niego informację ,czy był już u niego przedstawiciel Twojej
konkurencji, co zaproponował temu klientowi i za
jaką cenę.

A kiedy przychodzi moment podania ceny musisz zrobić to finezyjnie.
Choć wiesz, że twoja oferta jest konkurencyjna, a nierzadko najniższa
na rynku, na samym końcu Twój klient mówi: „muszę to przemyśleć”.

Zastanów się dlaczego tak się dzieje? Jeśli Twoim klientem jest tzw.
„porównywacz”, jest tak najczęściej dlatego, ponieważ ten sam klient
wykorzysta Twoją ofertę, by przedstawić ją jako argument Twojej
konkurencji, od której będzie chciał jeszcze niższej ceny. I znów
będzie oczekiwał od Ciebie lub innych niższej oferty. W ten sposób
dajesz się wciągnąć w błędne koło.



Ale jest na to rozwiązanie!

Musisz postawić sprawę jasno i konkretnie!

Możesz powiedzieć coś w stylu:
„Drogi kliencie widzę, że chce Pan otrzymać jak najlepszą ofertę.
proszę mi powiedzieć, co musiałoby się wydarzyć, żeby to właśnie
dziś podjął Pan decyzję, a ja powiem czy jestem w stanie spełnić
pana oczekiwania. Proszę o szczera odpowiedź, a obiecuję, że
później już nie będę do Pana wydzwaniać ponieważ szanuje Pana
czas”.

I szanuj też swój czas. Oraz energię, ponieważ mimo, że nie to jest
praca fizyczna to przecież wykonywanie telefonów i rozmowa na
najwyższym skupieniu też jest męcząca.

Nie chcę żebyś mnie źle zrozumiał. To nie tak, że nie możesz dać
klientowi drugiej, a nawet trzeciej szansy rozmowy przy produkcie
wysoko marżowym. Osobiście uważam, że maksymalnie przy trzecim
spotkaniu musisz postawić mu ultimatum. Więc znów stawiasz
sprawę jasno i mówimy do klienta. Możesz zrobić to na przykład na
taki sposób:

„Drogi kliencie, spotkaliśmy się już kilka razy, przedstawiłem
wszystkie możliwości, omówiliśmy za i przeciw. Ma Pan wszystkie
informacje żeby podjąć właściwą decyzję, więc jako, że szanujemy
swój czas proszę się określić czy możemy podjąć współpracę”.



Tę metodę zastosuj tylko w momencie, kiedy widzisz, że klient z Tobą
pogrywa!

Zapewne będą wyjątki przy dużych inwestycjach, gdzie w grę
wchodzą potężne pieniądze tam dajemy sobie o wiele więcej czasu.

Pozwól, że opowiem Ci pewne doświadczenie, które trochę więcej
może powiedzieć, Ci o tej kwestii.

Mój wspólnik pewnego razu pojechał do klienta ze swoim produktem i
zaczął go prezentować. Był to produkt wysokomarżowy, dlatego
podczas spotkania mógł sobie pozwolić na dłuższą pogawędkę. W
między czasie klient zaproponował szklankę wody, a mój wspólnik dla
zbudowania fajnych relacji dał się wciągnąć w rozmowę o filtrach do
wody, z którego to owa woda była nalana. Klient zaczął, więc
opowiadać o produkcie i podkreślać jego zalety i użyteczność.

Po 40 min rozmowy okazało się, że to właśnie klient chce namówić
sprzedawcę na współpracę z jego firmą. A była to struktura MLM.
Finalnie okazało się, że ten człowiek znalazł sobie sposób na
pozyskiwanie dobrych przeszkolonych handlowców, którzy sami do
niego przychodzili. Jak widać nie był on zainteresowany żadnym
zakupem.

To doświadczenie pokazuje, że i takie skrajne przypadki się zdarzają.

Często będziesz miał jednak do czynienia z klientami, którzy będą z
Tobą chcieli po prostu porozmawiać. Przykładowo w salonach
telekomunikacyjnych standardem obsługi jest to, że od wejścia
musimy zwrócić uwagę na klienta, uśmiechnąć się i zaprosić do
rozmowy.



Dlaczego tak jest? Ponieważ w tych czasach ludzie często czują się
samotni. Tak jest często w przypadku osób starszych wiekiem czy
samotnych. Dlatego tacy ludzie odwiedzają
salony tylko po to, żeby po prostu sobie z kimś porozmawiać!

Uwierz mi, na początku kariery, będziesz miał w sobie dużo
cierpliwości i będzie Ci po prostu głupio unikać takich rozmowy, to po
czasie zaczną być one dla Ciebie frustrujące. I właśnie dlatego
musisz nauczyć się z tych sytuacji wychodzić obronną ręką. Pozwól,
że coś Ci pokażę.

Jeżeli spotka Cię taka sytuacje, w której klient przychodzi po raz
kolejny i nie kupuje nic, ale chce tylko sobie porozmawiać spróbuj w
empatyczny i miły sposób, ciepłym głosem i z uśmiechem na twarzy,
dać do zrozumienia, że jesteś w pracy i nie możesz rozmawiać na
tematy z nią niezwiązane. A co jeśli ktoś przychodzi do Ciebie po
prostu się wygadać? Nie podejmuj z nim dialogu. Przytakuj aż do
zakończenia monologu klienta, a potem również zastosuj powyższy
zabieg. Taki klient w jego wyniku zapewne zrozumie, że to jest twoje
miejsce pracy i następnym razem pewnie nie przyjdzie ponieważ
będzie wiedział, że w tym miejscu sobie nie porozmawia.
Pamiętaj przy tym, że szybkość obsługi klienta ma kolosalne
znaczenie. Wprost przekłada się na Twój wynik końcowy w danym
miesiącu. Musisz pamiętać, że im szybciej
dopniesz umowę, im szybciej doprowadzisz klienta do decyzji
sprzedażowej, tym wzrośnie Twój wynik.
W tej branży czas to rzeczywiście pieniądz! Dlatego nie marnuj go na

rzeczy, które nie mają wartości dla branży, w której działasz!



‘‘Entuzjazm jest elektrycznością życia. Jak to rozumieć?
Zachowujesz się entuzjastycznie, dopóki się nie przyzwyczaisz.’’

Gordon Parks

Ćwiczenie:

1. Po kolejnej rozmowe handlowej zastanów się z jakim typem
klienta miałeś do czynienia.



Rozdział 30. - Reklamacja

Jeśli już pracujesz, albo dopiero zamierzasz pracować w sprzedaży
na pewno w końcu zdarzy Ci się sytuacja, w której klient będzie
niezadowolony z usługi, którą mu sprzedałeś. Czy to od razu, czy –
jak zdarza się w większości przypadków – po czasie.

To nie jest czas, by marnować swoją energię i czas na poszukiwanie
winnych! Skup siwieć na rozwiązaniu powstałego problemu. I
właściwie reaguj na to, w jakim nastroju jest klient!

Reakcje są bardzo różne. Od dość miłego zwrócenia uwagi na
problem i próby rozwiązania sprawy do ostrego i nawet wulgarnego
wyrzutu. .

Każdy z nas ma przecież inny charakter, dlatego reakcje mogą być
różne. Także z Twojej strony! Tylko, że w takim wypadku Ty NIE
MOŻESZ ulec emocjom i odpowiedzieć tak jak podpowiada Ci serce.
Przecież nie o to chodzi!

Jak nie możesz zareagować?

Stanowczo unikaj:

- szyderczego podejścia,
-· szyderczego uśmiechu,
- wykazywania rozbawiania sytuacją,
- krzyku,
- gestykulacji,
- przerażenia
- agresji słownej.



Takie reakcje tylko jeszcze bardziej rozwścieczą klienta, który pewnie
może nawet na Ciebie krzyczeć. Oddanie w tym momencie „pięknym
za nadobne” będzie najgorszym możliwym wyjściem.

Co możesz zrobić ?

Mógłbyś powiedzieć coś w tym stylu:

„Rozumiem Pana! Zaraz sprawdzimy co się dzieje, dlaczego się tak
stało i co możemy z tym zrobić”.

Powiedz to w tonie uspokajającym. Za żadne skarby nie daj się
ponieść emocjom. Przez cały czas musisz kontrolować sytuację.
Kiedy ją oddasz, zaczniesz postępować nieracjonalnie.

Nigdy nie zaczynaj rozwiązywać problemu z klientem zanim go nie
uspokoisz. Najpierw go uspokój, dopiero potem poproś o
wynotowanie wątpliwości a na samym końcu przejdź do załatwiania
formalności.

Jeżeli klient na Ciebie krzyczy, Ty odpowiadaj spokojnym ściszonym
głosem. Tym psychologicznym trikiem sprawisz, że i on w końcu
będzie musiał zacząć mówić ciszej.

Jest to wspaniały zabieg, dzięki któremu uspokoisz napiętą
atmosferę.



Twoim zadaniem jest być profesjonalnym w tym co robisz. Reakcje
impulsywne z Twojej strony nie mogą mieć miejsca.

Reasumując: W jaki sposób możemy sobie radzić z różnymi typami
trudnych klientów, także tymi składającymi reklamację?

Metoda 1:

Jeżeli klient, mimo tego, że zrobiłeś wszystko co w Twojej mocy, by
dopasować do niego ofertę, nadal naciska na obniżenie ceny bądź
rabaty, którego nie jesteś w stanie zaoferować możesz zastosować
taki zwrot.

Drogi kliencie, widzę, że chce Pan otrzymać jak najlepszą ofertę.
proszę mi powiedzieć co musiałoby się wydarzyć, żeby to właśnie
dziś podjął Pan decyzję, a ja powiem czy jestem w stanie spełnić
pana oczekiwania.

Metoda 2:

Jeżeli klient ewidentnie nie jest zainteresowany ofertą i tylko
przychodzi do Ciebie by sobie umilić czas, musisz wyznaczyć w
sposób miły i taktowny granice i uświadomić go, że jesteś w pracy.
Bardzo miło mi się z Panem rozmawia, jednak jestem w pracy i mam
jeszcze kilka spotkań. Tutaj ma Pan do mnie kontakt i jeżeli będzie
Pan bliższy decyzji, proszę dać mi znać. Dziękuje za spotkanie.



Metoda 3:

W sytuacji kiedy klient jest wściekły i jest negatywnie nastawiony,
zachowaj pełen profesjonalizm i nie pozwól się sprowokować do
wejścia w pyskówkę. W sposób pewny siebie mów spokojnie:

Rozumiem Pana, jest to sytuacja która wymaga interwencji z naszej
strony. Proszę dać mi chwilę i wszystkim się zajmę. W taki sposób
prowadzisz klienta do tego, by w końcu przejął Twój stan
emocjonalny.
Jeżeli jednak klient będzie przekraczał granicę kulturalnej komunikacji
międzyludzkiej i być może zacznie Cię obrażać, nie miej skrupułów.
Zakończ takie spotkanie jak najszybciej! Nie pozwól sobie, by jeden
trudny klient, wyssał z Ciebie całą energię. Zawsze pamiętaj, że
masz też innych klientów!

Metoda 4:

Klient spotyka się z Tobą kolejny raz, jednak sprawa w żaden sposób
nie porusza się do przodu. Możesz wtedy zastosować taki zwrot:
Drogi kliencie spotkaliśmy już kilka razy przedstawiłem wszystkie
możliwości omówiliśmy za i przeciw. Ma Pan wszystkie informacje
żeby podjąć właściwą decyzję, więc jako, że szanujemy swój czas
proszę się określić czy możemy podjąć współpracę.
Pamiętaj, żeby w pewnym stopniu bawić się sprzedażą i analizować
zachowania klientów. Powinieneś troszeczkę bawić się w psychologa.

Dobrze było gdyby interesowało Cię i żebyś zastanawiał się co klient
myśli dlaczego mówi w ten czy inny sposób.



Rozdział 31. Wykorzystaj swoją szansę

W życiu jest tak, że na wszystkim można zarobić. Zwróć uwagę ile
rzeczy nas otacza. Czasami są to kompletne pierdoły, za które ja bym
nie zapłacił, a jednak ktoś ma taki gust i chce sobie kupić różowego
słonia z porcelany i postawić na środku ogródka. Super jak jemu się
podoba, to wspaniale, że ktoś wyprodukował takie coś. Na każdej
rzeczy ktoś zarobił. Kiedy zapalasz świeczkę zapałką, których paczka
kosztuje grosze to tak, na tym też ktoś zarobił. Nie chciałbym, żeby
zabrzmiało to co napiszę jak “kołczowe” gadanie, jednak musimy na
wszystko patrzeć jak na szanse i możliwości ,a niepowodzenia
odbierać jako informację zwrotną. Pewnego razu podczas rozmowy z
Billem Gatesem prezenterka zapytała jak to się dzieje, że jest on aż
tak bogaty. Na to Bill wyciągnął czek i powiedział do prezenterki wpisz
jaką kwotę chcesz na tym czeku. Prezenterka uśmiechnęła się oddała
czek i ponownie zapytała.
Proszę Bill powiedz jak to się dzieje, że jesteś tak bardzo bogaty.
Bill ponownie wręczył jej czek i ponownie powiedział, żeby wpisała
jaką kwotę chce.

Zdenerwowana prezenterka potargała czek i ponownie zapytała.

Bill odpowiedział:

“ Wykorzystuję nadarzające się okazje. Przed chwilą mogła Pani
zostać
najbogatszą prezenterką na świecie, jednak z niewiadomych dla mnie
powodów nie skorzystała Pani z okazji. Ja zawsze wykorzystuję
nadarzające się okazje “



Zakończenie

Pamiętasz pytanie z pierwszego rozdziału? Czym różni się amator od
profesjonalisty? Amator tylko upiera się, że wie, a mówi i tak. Często
bez żadnych podstaw.
Profesjonalista za to zastanawia się nad tym co powiedzieć, jest
przygotowany do tego by mówić i rzeczywiście wie co mówi! I koniec
końców prawie zawsze jest taki, iż amator od profesjonalisty różni się
tym ,że ten drugi zarabia na danej czynności, którą amator wykonuje
zupełnie za darmo.

A taką właśnie czynnością może być sprzedaż! Jeśli ukierunkowuje
swoje działania, będziesz miał wiedzę i orientował się jak i kiedy
mówić odniesiesz sukces! Odmienisz swoje życie dzięki sprzedaży!

Zacznij być konsekwentny, w tym co robisz. Rób to, co lubisz ale rób
to wytrwale i gorliwie. Całym sobą! Rozwijaj się wszechstronnie.
Pamiętaj, że trenować oprócz swojej mentalności musisz też umysł i
ciało. Dbaj o nie wszystkie na raz. To prosta ścieżka do
sukcesu!

A co jeśli, robisz wszystko tak jak należy a sukces nie nadchodzi? Daj
sobie czas! Wytrwale działaj w obranym kierunku i stale coś
ulepszają. W końcu wszystko wskoczy na właściwe miejsce!

Dziękuję Ci, że zapoznałeś się z moją książką. Mam nadzieję, że
działania w niej opisane i wskazówki, które Ci dałem pozwolą Ci
osiągnąć sukces i poprawić swoje umiejętności sprzedażowe.
Sprzedaż naprawdę potrafi odmienić życie!

Pamiętaj zatem o tej najważniejszej umiejętności!



Zaproszenie

Spodobało Ci się to co przeczytałeś? Jeśli dotarłeś do tego momentu,
to zapewne tak. Mam nadzieję, że pomogło Ci to usprawnić to i owo
w swoim życiu i pracy.

Jeśli nadal chcesz się uczyć mam dla Ciebie świetną informację.
Możesz zacząć jeszcze w tym momencie.
Zapraszam Cię na kurs „Nowoczesny sprzedawca”. Dowiesz się z
niego dosłownie wszystkiego, co jest Ci potrzebne by stać się super
skutecznym sprzedawcą został on wzbogacony o scenki
sprzedażowe, które pokażą Ci krok po kroku, jak przeprowadzić
skuteczny i udany proces sprzedaży.

Pokażemy Ci krok po kroku każdy z elementów sprzedaży. Dlatego
ten Kurs jest idealny na każdym etapie kariery. Bo początkującym
pomaga zacząć, a doświadczonym daje nową dawkę wiedzy, tak
bardzo potrzebnej na dynamicznie zmieniającym się rynku. Ponadto
w programie kursu przewidzieliśmy też szczegółowe omówienie tego,
co może się wydarzyć na każdym etapie procesu i jakie ma to
znaczenie oraz, to co z Twojego Punktu widzenia będzie
najważniejsze. Jaka reakcja będzie najlepsza!

Chcesz być skutecznym i nowoczesnym sprzedawcą? Zapraszam
Cię na ten kurs! I do zobaczenia w lekcji 1.
Najważniejsza umiejętność. Odmień swoje życie dzięki sprzedaży
Copywrite by Maciej Korzewa
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