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“Najwazniejsza umiejetnos¢”

Naojwazniejsza




WSTEP

Czy zdajesz sobie sprawe co wiasnie czytasz?

Wiasnie zapoznate$ sie z pierwszym zdaniem ksigzki, ktéra zmieni
Twoje zycie. To, co przeczytasz za chwile wptynie na Twojg
przysztos¢ i niewatpliwie jg zmieni. A je$li zastosujesz to, o czym sie
dowiesz w praktyce na pewno zmienisz swoje zycie na lepsze!

Te kilkadziesigt stron, ktére masz przed sobg bedzie dla Ciebie
przetomem.

Moze pomyslisz: ,Ale on jest zuchwaty!”. Pewnie brzmi to jak pycha w
najczystszej postaci, ale z pewnoscig nig nie jest. | nie musisz
wierzy¢ mi na stowo. Udowodnie Ci, ze tak wtasnie bedzie. Zostan ze
mng na dtuzej a pokaze Ci, ze tak naprawde amatora i profesjonaliste
nie rozni zbyt wiele. Po tym, jak zrozumiesz te zasade zobaczysz, ze
nie ma nic ztego w byciu pewnym siebie! A potem sam przekonasz
sie, ze pierwszy akapit tej ksigzki po prostu jest prawda!

Na kolejnych stronach nie znajdziesz ,lania wody”. Nie po to pisze ten
opowiedzie¢ Ci swojg historie. Biografii na rynku wydawniczym jest
mnostwo! Niewiele z nich daje jednak informacje o tym, jak powtorzy¢
sukces bohatera. Dlatego ta ksigzka jest inna. Nie opowiem Ci o
swoim zyciu. Pokaze Ci jednak swojg historie. Inaczej niz myslisz.

Nie znajdziesz tu dtugich rozbudowanych historii. Ja nie chce by moja
ksigzka miata 1000 stron. Jest ich znacznie mniej. Bo to nie ilos¢
znakow, ilos¢ stron jest tu najwazniejsza.

Czytajgc pozycje, w posiadanie ktorej wiasnie wszedtes, przekaze Ci
ogromng dawke



wiedzy. Nie bedzie to wiedza ogodlna, bo i nie tego szukasz w tej
ksigzce.

Na kolejnych stronach pokaze Ci w jaki sposdb zdobyé prace w
handlu, jak wykorzysta¢ swoje umiejetnosci sprzedazowe w zyciu
codziennym, a nawet prywatnym.

Dam Ci tez prostg recepte na to jak zarabia¢ naprawde duze
pienigdze nie majgc specjalistycznego wyksztatcenia i nie konczac
dtugich i meczgcych studiow.

Jesli, wiec chcesz przeczyta¢ ksigzke, ktéra bedzie przetomem w
Twoim zyciu, zapraszam Cie na kolejne strony.

Zanim przejdziemy do pierwszego tematu chce, zebySmy umowili sie
na jedng rzecz. Spektakularne efekty potrzebujg ekstremalnych
posunieé. Dlatego chce zebys$ nie brat tej ksigzki w formie relaksu i
na koncu stwierdzit, ze fajnie sie czytato i nic wiecej z tym nie zrobit.
Notuj, analizuj, staraj sie nauczy¢ tre$ci na pamieé. Zeby osiggnagé
efekt musisz uwierzy¢ w to co czytasz, zapamieta¢ i wdrozy¢ w
praktyce za pomocg ¢wiczen.

JZbyt wiele firm uwaza, Ze cztowieka mozna zastgpi¢. Naprawde
uzdolnionych 0s6b nigdy nie mozna wymieni¢. Posiadajg oni
wyjatkowe talenty. Tacy ludzie nie moga by¢ zmuszani do petnienia rol,
do ktorych sie nie nadajg. Skuteczni przywddcy pozwalajg wielkim
ludziom wykonywa¢ prace, do ktorej zostali stworzeni”. - Warren G.
Bennis



Rozdziat 1 - Czym rézni si¢ amator od
profesjonalisty?

To pytanie juz sie pojawito we wstepie. Wiesz dlaczego? Poniewaz
osobiscie uwazam, je za kluczowe. Moim zdaniem zdobycie
odpowiedzi na pytanie: ,Czym amator rézni sie od specjalisty?” jest
kluczem do odkrycia i zrozumienia tajemnicy sukcesu w zyciu i
sprzedazy. Spojrz teraz wtasnie blizej przyjrzymy sie tej kwestii. Bez
lania wody i uogdlniania. Zobacz, jak zgtebi¢ te kwestie!

Czym, wiec gtupiec rézni sie od profesjonalisty? Rdznica moze i jest
niewielka, ale jej
znaczenie jest naprawde donioste. Gdzie zatem jest ta r6znica?

Profesjonalista wie co méwi, a amator tylko mysli, ze wie co mowi!

Tylko tyle i az tyle! Nie jest to wcale skomplikowane. Opowiadam Ci
jednak o tym juz na samym poczatku Twojej przygody, zeby pokazaé
Ci jak wielkie znaczenia ma to czy wiesz, czy tylko myslisz, ze wiesz!
Zatrzymaj sie w tym momencie i zastandw sie nad tym pytaniem.

Co wiesz, a o czym tylko myslisz, ze wiesz? W sprzedazy takich
dziedzin moze by¢ wiele. Bo nigdy nie da sie zgromadzi¢ takiej
wiedzy, by wiedzie¢ wszystko czego potrzebujemy sprzedajgc dany
produkt czy ustuge.



Zawsze przeciez mozna doczytaé prawda? Poszerzanie swojej
wiedzy w nieskohczono$¢ jest drogg donikgd. Bo zawsze gdy
zaczynamy poszerza¢ swojg wiedze, zdobywaé kolejne sprawnosci,
wzmacniaé juz mocne strony, pojawiajg sie nowe pytania, na

ktére nie znamy odpowiedzi. Co zrobi¢ wtedy?

Znbéw mozna doczytac, ale... No wtasnie. Tak mozesz tylko wpas¢ w
btedne koto i w krotkim czasie stac sie ,Epunem wiedzy”, ktéry bedzie
ja zdobywat i gromadzit, tylko dla samego faktu posiadania. Powtorze
to jeszcze raz — to droga donikad!

Mam nadzieje, ze nigdy nie wpadniesz w te matnie. Zeby tak byto
pokaze Ci i szczepionke i lekarstwo! Dzigki niemu nie wejdziesz w to
btedne koto, a gdybys tam wpadt, bardzo szybko sie uwolnisz! A
chodzi tu o rzecz prozaiczng. Pokaze Ci jg na swoim przyktadzie z
przesztosci, bo jak wiadomo studium konkretnego przypadku, to
zawsze najlepsza metod transferu wiedzy!

Kilka lat temu zaczynatem prace w jednym z wroctawskich salondéw
sieci telekomunikacyjnej. Nie bytem jeszcze ortem procesu sprzedazy
i cho¢ miatem juz pewne doswiadczenie nie wszystko byto dla mnie
jasne. Co prawda znatem podstawy. Wiedziatem nawet duzo wiecej,
jednak nie bytem Swiadom tego, co wtasnie chce Ci pokazaé.

M&j przypadek rozpoczat sie juz drugiego czy trzeciego dnia pracy w

tym salonie.

Natrafitem na klienta, ktory przeszedt do mnie przedtuzy¢ umowe na
abonament telefoniczny. Wydaje sie, ze nic prostszego nie mogto sie



mi przytrafic. Nawet, jako poczatkujgcemu konsultantowi. Ale nic nie
byto takie proste, jak sie mi wtedy wydawato.

Tamtemu klientowi zaproponowatem oczywiscie najwyzszy mozliwy
pakiet wraz z dostepnymi telefonami. Zaczgtem tez dosprzedawac
kolejne produkty. W pewnym momencie zapytat czy mamy w ofercie
laptopy. Przytakngtem, zapewnitem, ze oczywiscie, pokazatem nawet
jeden z dostepnych modeli. Wszystko do tego momentu wyglada
dobrze prawda?

Masz racje? Do tego momentu byto dobrze. Kompletnie jednak
zaskoczyto mnie pytanie o parametry sprzetu. Poproszony o
opowiedzenie czegos o komputerze, tylko zbladtem. Czy mogtem sie
wtedy przyzna¢ do niewiedzy? Oczywiscie i nawet nie bytoby to
klamstwo, bo w tamtym momencie nawet w przyblizeniu nie
potrafitem powiedzieé nic o sprzecie. No moze poza jego kolorem! A
ktamstwo na temat parametrow w gre nie wchodzito. Co Ty zrobitbys
w takiej sytuacji?

Pamietajgc pytanie z tytutu tego rozdziatu i bardzo prostg odpowiedz
na nie, sprébuj wybrng¢ z takiej sytuacji! A ja powiem Ci co bedac
mitodym sprzedawcg zrobitem.

Wstatem, zeby spojrze¢ na klienta z géry, popatrzytem mu gteboko w
oczy i pewnym zdecydowanym gtosem powiedziatem:

Panie Tomaszu my jako firma zajmujemy sie sprzedazg laptopdw
tylko i wytgcznie z najwyzszej potki dlatego gwarantuje Panu, ze
sprzet, ktéry proponuje spetni wszystkie Pana oczekiwania na bardzo
dtugi czas.

| wiesz co mi to dato? Sprzedatem ten laptop. Nie wiedzac zupetnie
nic o jego parametrach.



Nie majgc prawie zadnej wiedzy na jego temat. Cho¢ akurat
znajomo$¢ koloru bardzo mi sie przydata, bo musiatem zapytac
tamtego klienta czy mam zapakowa¢ mu czarng czy srebrng

sztuke.

Niby super, ale niedosyt pozostat. Po tym jak opadta euforia zaczety
pojawiac¢ sie pytania. Jak doszto do tego, ze udato mi sie sprzedac
co$ na temat czego nie miatem prawie Zzadnych informacji. Czy
znajomos¢ samych technik sprzedazy wystarczyta?

Wiasnie to byt i ciggle jest klucz do zrozumienia tej sytuacji. Mi udato
sie sprzedaé laptop, o parametrach ktdérego nie wiedziatem prawie
nic. A przeciez na $wiecie jest wielu swietnych informatykow, ktorzy
nie potrafig sprzeda¢ komputera, o ktorym wiedze majg wielokrotnie
wiekszg niz przecietny cztowiek. Jak to sie dzieje?

Wtedy nie znatem jeszcze odpowiedzi na to pytanie. O prostu dalej
robitem to w czym bytem dobry i co zawsze mnie interesowato. Nie
zaczatem wkuwaé na pamie¢ danych na temat setek modeli
produktéw, ktére sprzedawatem. Poszerzatem tylko wiedze na temat
tego jak sprzedawac, a nie co sprzedawac.

| wiesz jaki efekt to przyniosto? W drugim miesigcu pracy osiggnagtem
najwyzszy wynik sprzedazy w dziejach tamtego salonu.

Pewnie juz wiesz co krylo sie za tamtym moim sukcesem. Ja wtedy
tego nie dostrzegtem. Dopiero po latach zrozumiatem, ze chodzi o
pewnosc siebie.



~Jesli Twoje dziatania inspirujg innych do marzen, do uczenia sie
wiecej, dziatania odwazniej i stawania sie lepszym, jeste$ liderem’.
~Jesli chcesz wiedziec, czy jestes liderem — odwroc¢ sig | zobacz, czy
ktos za tobg podagza”. - Alfred W. Travers

Cwiczenie:

Przeanalizuj swojg sytuacje i odpowiedz sobie w formie pisemnej na
pytania:

“W jakim migejscu sie znajduje?”

“ Jakie dziatania sg efektem mojej sytuacji

“ Jaki jest aktualny stan mojej wiedzy na interesujgcy mnie temat? “
“Co mogtbym zmienic juz dzis? “

“Dokad chce dotrze¢ “



Rozdzial 2 - Sprzedaz jest w nas od pierwszych
dni wykorzystaj to!

W tym rozdziale chciatbym Ci pokaza¢ jak zaczynatem swojg
przygode ze sprzedazg. A zaczynatem jg wtedy, kiedy nawet jeszcze
nie miatem pojecia, ze mozna jg tak nazwac. Byto to jakos w wieku
szkolnym. | nie! Nikt wtedy nie uczyt mnie tego czym jest ekonomia,
jak mozna zarobi¢? Jak cos sprzedac.

Byto jednak tak, ze nieraz jadgc na wycieczke szkolng, dostawatem
od rodzicéw 50 ztotych. Moze wydawac sie to dzis$ niewiele, ale wtedy
dla miodego dzieciaka byt to prawdziwy majatek. Mogtem wyda¢ go
na lody, cukierki czy napoje gazowane, ale ja robitem jeszcze cos.
Oczywiscie korzystatem z wszystkich przyjemnoéci, ktére oferowaty
potki sklepowe, a mimo to wracatem w wycieczki majgc w portfelu
nieraz 100 ztotych, albo i wiece;j.

Jakim cudem? To tez zastanawiato moich rodzicéw, ktérzy przy
pierwszej takiej akcji zapytali mnie wprost, skad mam te pienigdze.

Nie pamietam wszystkich szczegdtéw tych wycieczek, ale w pamieci
zapisato mi sie dobrze, jak o zdobywatem swoje dodatkowe
pienigdze. Dawniej, zresztg do dzi$ jest identycznie, w lokalizacjach
czesto odwiedzanych przez dzieciaki instaluje sie maszynki,
sprzedajgce zabawki. Ja po prostu kupowatem zabawki z takiej
maszyny. Kosztowalo mnie to 2 ziote. Potem po prostu $wietnie
bawitem sie swojg nowo nabytg zabawka, przy okazji pokazujac
wszystkim wokdt, jaki Swietny interes zrobitem.



Automatycznie koledzy chcieli mie¢ to co i ja. Tez méc sie tak niezle
bawié. Problem byt tylko jeden. Takiej zabawki juz nie
byto!

Jedyng drogg jej pozyskania byto odkupienie jej ode mnie.
Oczywiscie za kwote, ktora zrekompensowataby mi jej brak, a zatem
odpowiednio wyzszg niz owe 2 ztote, za ktore jg kupitem.

Niby banal! Ale czy na pewno? A wiesz jakim cudem ja robitem wtedy
ten biznes na zwyktej zabawce?

Wtedy tego nie wiedziatem. Wychodzito to ze mnie zupetnie
spontanicznie.Pod$wiadomie, bo przeciez nikt nie uczyt mnie
sprzedawac, nikt nie przekazat mi wtedy takiej wiedzy. Nie mogtem
tego nawet nigdzie podpatrze¢, bo nikt z moich bliskich nie pracowat
w handlu, ani nie miat zadnego doswiadczenia w tej branzy.

Do dzi$ nie mam pojecia, jak to dokfadnie funkcjonowato. Skad wzieto
sie to akurat u mnie? Jak potrafilem wzbudzi¢ w kolegach cheé
posiadania tej zabawki? Przeciez automat byt jeszcze peten innych,
podobnych przedmiotow. Kazdy z tamtych dzieciakdw mdgt Smiato
podejs¢, wrzuci¢ swoje dwa ztote i zaczg¢ sie bawi¢ ze mna.

Ja jednak kazdy z nich wolat wyda¢ duzo wiecej na ten moj
egzemplarz. Nie rozumiatem wtedy w petni jak to sie dziato, ze ktorys
dzieciak gotow byt wyda¢ 10 czy nawet 20 ztotych, by mie¢ akurat
mojg zabawke.



Dzi$s wiem, co to byto. Musiatem wykreowac¢ w ich gtowach wizje tego
jak wspaniale bedg sie bawi¢ tg wiasnie zabawkg. Tg konkretng!
Zadng inng!

Szczerze nie pamietam czy robitem to z jakg$ premedytacjg czy tak
po prostu, ale na pewno dobrze sie przy tym bawitem. Dawato mi to
mega satysfakcje i dlatego powtarzatem to przy kazdej mozliwej
okazji, zmieniajgc tylko narzedzia.

Takim oto sposobem majgc 7 lat, bo mniej wiecej w takim wieku
bytem, gdy po raz pierwszy sprobowatem sprzedazy, wrécitem do
domu majgc w portfelu wiecej pieniedzy niz przed wyjazdem, a w
trakcie wycieczki naprawde niczego sobie nie odmawiatem i
korzystatem z wszystkich urokéw zycia w zasiegu siedmiolatka!

Ta sytuacja wtedy nie data mi do myslenia, ale po latach jej
wspomnienia zaczeto sktania¢ do refleksji. A potem zaczeta sie moja
przygoda w handlu. Pewien cziowiek powiedziat mi kiedys, ze jest
przekonany, iz wykorzystujgc swoje naturalne zdolnoSci i
umiejetnosci, ktére juz do tamtego czasu posiadtem, sprawdzitbym
sie jako sprzedawca.

Pomdgt mi dostrzec, Zze cho€ jeszcze nie zdaje sobie z tego sprawy,
posiadam juz pewne doswiadczenie.

Tym cztowiekiem byt Martin, ktory w tamtym momencie namowit mnie
do pracy w tej branzy. A dzi$ jest moim wspolnikiem, z ktérym razem
zbudowalismy kurs internetowy ,Nowoczesny Sprzedawca”.



Stworzylismy go, bo wspdlnie dostrzegliSmy, ze w istniejgcych

juz szkoleniach sprzedazy nie sposéb doszukac sie kilku waznych
elementéw, ktére naszym zdaniem sg konieczne, aby w tej branzy
odnies¢ sukces. W naszym wypadku one dziatajg i teraz chcemy sie
podzieli¢ nimi z Toba.

.Nowoczesny Sprzedawca” to pierwszy na rynku kurs sprzedazy,
ktory nie skupia sie na jednym tylko jej elemencie. Pozwala
uporzadkowac¢ caty ten diugi proces. Bez pominiecia zadnego
elementu. Bo my jesteSmy pewni, ze zadnego nie moze zabrakngg,
jesli proces ma zakonczy¢ sie sukcesem.

Moze niewielu zdaje sobie z tego sprawe, ale ze sprzedazg jest
doktadnie tak samo, jak z kompletowaniem druzyny pitkarskiej. Nawet
jesli znasz $wietne techniki finalizacji procesy, czy zbijania
kontrargumentow, ale pominiesz ktérykolwiek z innych czynnikow, to
zupetnie tak jakby$ zbudowat druzyne ze sSwietnymi napastnikami i
pomocnikami, zapominajgc tylko o bramkarzu. Jakie wtedy masz
szanse na zwyciestwo? Sam musisz sobie odpowiedzie¢ na to
pytanie.

Tak samo bedzie, gdy pominiesz ktérykolwiek z elementéw procesu
sprzedazy.

Nawet ten, ktéry w Twoich oczach wydaje sie najmniej wazny. Efekt
bedzie taki sam!



Zapewne przegrasz. Jesli chcesz skutecznie sprzedawac¢ kazdy
element tego procesu musi mie¢ swoje miejsce. Kazdy z nich musisz
nie tylko znac, ale tez wiedzie¢ w ktérym momencie zastosowac, a
dopiero wtedy mozesz szlifowa¢ techniki. Doktadnie tak jak w

naszym przyktadzie. Najpierw dobierasz zawodnikéw na kazdg z
pozycji, potem wyznaczasz im zadania, a dopiero na koncu dbasz o
ich forme i technike. Dlatego My pokazemy Ci w tej ksigzce i w
naszym kursie wiasnie te elementy. A na koniec powiemy Ci jak
rozwijac technike!

Kurs ,Nowoczesny Sprzedawca” jest wyjagtkowy jeszcze z jednego
powodu. Jako jedyny posiada scenki sprzedazowe, dzieki ktorym
zobaczysz, jak to czego sie uczysz wyglada w praktyce. Tak wtadnie
za pomocg scenek trenowat swoich handlowcéw Jordan Belfort ten
prawdziwy wilki z Walstreet.

J,Jezeli robisz to co zawsze robites, dostaniesz w zamian to, co zawsze
dostajesz”
Henry Ford, zatozyciel Ford Motor Company

Cwiczenie:

1. Odnajdz w myslach i zapisz kiedy sprzedawate$, a nie bytes
Swiadom, ze to robisz.



Rozdziat 3 - Zycie zawodowe jest jak gra.
W ktoérg gre Ty chcesz zagraé, zeby osigga¢ sukces?

Obecnie bardzo wiele oséb poswieca ditugie godziny, grajgc w gry
komputerowe.

Mnie osobiscie jakos nigdy one nie urzekly. Nie dawaly mi takiej
satysfakcji, jakiej oczekiwatem od zycia. Nijak te nie mogtem
pogodzi¢ sie z pewng prawidiowoscig obecng w wiekszoéci gier
komputerowych — kiedy Twoje umiejetnosci wzrastaly dopiero z
uptywem czasu pos$wieconego na gre. Takie ,nabijanie leveli” po
prostu mnie nuzyto. Dlatego zajmowatem sie tylko tymi grami, w ktére
mogtem by¢ dobry od pierwszego razu. Po latach zrozumiatem
jednak, ze taka forma rozrywki miata jeszcze jedng wazng zalete.

Takie gry pozwalajg Ci na wycigganie wnioskdw ze swoich poczynan.
Dajg Ci kolejng szanse. Nie zmuszajg Cie do poswiecenia swojego
czasu i sit, by przeskakiwac kolejne poziomy.

Sprzedaz pozwala Ci zagra¢ wiasnie w takg gre w prawdziwym zyciu!
Co prawda mozesz w niej nie wygraé, ale tez i nie przegrasz, bo tego
zrobi¢ sie po prostu nie da.

Zawsze pozwala Ci wycigga¢ wnioski ze swoich dziatan i zawsze daje
ci drugg szanse! Codziennie tez daje Ci szanse bycia najlepszym w
swojej branzy, w swojej dziedzinie.



Jednak to ciggle jeszcze nie koniec zalet! To wiasnie dzieki sprzedazy
kazdego dnia zaczynasz z ,czystym kontem”. Nawet jesli wczoraj
miates staby dzien, jutro nie bedzie to miato juz Zadnego znaczenia.
Zaden Twoj btad z wczoraj nie bedzie obcigzat Cie w przysztosci.
Sprzedajac, kazdego dnia zaczynasz po prostu nowy projekt! | jesli
wtasciwie do tego podejdziesz, nic nie bedzie w stanie przeszkodzié¢
Ci w jego realizacji. Musisz tylko mie¢ tg najwazniejszg umiejetnosc!

Zapraszam Cie do wspodlnego przygotowania sie do kolejnej rundy w
grze zwanej sprzedazg! Pozwdl, ze najpierw jednak opowiem Ci jak
sam zaczynatem.

"Ludzie  przygotowani na to, by zatrzymal sie,
przeanalizowal ryzyko, dziata¢ bezkompromisowo i znosi¢
potencjalnie ponizenie - to ,,szczesciarze”, ktorzy bedg
ciggna¢ worek z pieniedzmi, kiedy muzyka przestanie grac”

Felix Dennis

Cwiczenie:

1. Napisz jak wykorzystasz fakt, ze kazdy dzien moze byc¢
traktowany jak ten jeden jedyny i jak to zmieni Twoje podejscie
do sprzedazy.



Rozdziat 4 - “W zyciu mamy dwa najwazniejsze
dni ,,dzien w ktérym sie rodzimy i dzien w ktérym
dowiadujemy sie po co... ,,

Moja przygoda ze sprzedazg — jak dowiedziate$ sie juz wczesniej —
zaczela sie jeszcze w bardzo mtodym wieku. Cho¢ byta to sprzedaz
nieuswiadomiona, data mi tyle satysfakcji i poczucia spetnienia, ze te
uczucia zapamietatem na dtugo. Kolejny etap w mojej historii
sprzedazy tez zaczat sie w szkole.

Pamietam jak pewnego dnia nie zabratem ze sobg stroju na W-F i w
zwigzku z tym nie éwiczytem na tej lekcji. Siedziatem gdzies pod
$ciang na tawce i obserwowatem jak koledzy w cos graja. Co to byto?
Nie mam pojecia. To wspomnienie jako$ nie utrwalito sie w mojej
gtowie. Gieboka zapadto mi za to w pamie¢ jedno ze zdarzen tamtego
dnia, ktére chyba w pewien sposoéb odmienito moje zycie.

Kiedy tak siedziatem na tawce, podszedt do mnie nauczyciel i
zaczeliSmy rozmawiaé. Rowniez nie pamietam o czym na poczatku.
Ale zdecydowanie najwazniejsze byto to, ze opowiedziat mi o
marketingu MLM. Po raz pierwszy ustyszatem wtedy, Ze istnieje

cos takiego jak multilevel marketing i dowiedziatem sie ,z grubsza” jak
on dziata.

Byta to w moim zyciu chwila na swdj sposéb przetomowa. Wiedza,
ktorg zdobytem w tej krotkiej rozmowie dostownie nie data mi zasngc
tamtej nocy. Ciggle tylko rozmyslatem o tym czego sie dowiedziatem.



Niedtugo potem zaczatem robi¢ wszystko, by wiedze o MLM
poszerzy¢. Szukatem oséb, ktére pomogtyby mi nauczy¢ sie tej formy
dziatalnosci i pomoglty mi osiggngé swoj cel, ktory juz powoli
krystalizowat sie w moim mtodym umysle.

Wreszcie mi sie udato. Zdobytem materiaty szkoleniowe! | co z nimi
zrobitem? Usiadtem i tylko czytatem, stuchatem, starajgc sie wytapag,
przyswoi¢ i zapamieta¢ jak najwiecej informacji. Juz wiedziatem na
pewno, ze chce, ze musze osiggnaé swoj cel w

zatozonej dziedzinie!

Niestety jak to zwykle bywa poczatki bywajg ciezkie. Mdj pierwszy
nauczyciel nie byt zbyt dobrym nauczycielem. Niczego nie dawat mi
zrobi¢ samemu oraz ciggle wykazywat, ze gdzie$ popetniam btad. Po
za tym w wieku 18 lat zauwazytem, ze jedynymi potencjalnymi
klientami sg znajomi moich rodzicow. Poniewaz moi rowiesnicy,
otoczenie, w ktérym jeszcze wtedy sie obracatem wolato wydac swoje
pienigdze na papierosy i alkohol, nie byto szans zebym mogt im co$
sprzedac. Dlatego wtedy po raz pierwszy porzucitem ten temat.

Byto to dla mnie jednak bezcenne doswiadczenie. Pokazato mi, ze
musze poszerzy¢ swojg wiedze na temat sprzedazy, zeby moc
dociera¢ do szerszego grona odbiorcow. | tak zrobitem! Od tamtego
wilasnie momentu, sprzedaz - juz ta uswiadomiona i w petni
zrozumiana — stata sie mojg pasja. Dodatkowo spostrzegtem, ze
okazje do sprzedawania sg wszedzie.



,ROb to, co kochasz, a sukces nadejdzie. Pasja jest motorem
napedowym pomysinej kariery”. - Meg Whitman

Cwiczenie:
1. Odpowiedz sobie na pytanie dlaczego chcesz nauczy¢ sie

sprzedazy. Napisz co by sie zmienito, gdybys wiedziat jak
sprzedac¢ wszystko i wszystkim. Niech poniesie Cie fantazja!



Rozdziatl 5 - Odpowiedz na pytanie dlaczego klient
ma kupi¢ od Ciebie a nie od konkurencji

Sprzedajagc produkty, dowolnego typu mozesz skorzystaé z bardzo
szerokiego wachlarza technik. | to jest piekne! Dostepnych technik
jest mnéstwo, a Ty mozesz wykorzystaC akurat te, ktéra jest Ci
potrzebna wiasnie teraz, wiasnie w tej okolicznosci.

Kazdg z nich mozesz zastosowa¢ wedlug swojego uznania i
prébowac¢ wygrac¢ z konkurencjg! A drog do tego jest naprawde wiele.
W tej walce mozesz wybra¢ broh. A w tym wypadku jest nig miedzy
innymi obnizenie ceny, poprawa jakosci produktu czy przedtuzenie
gwarancji. Wazne jest, by tych technik uzywa¢ z gtowa.

Po pierwsze nie polecam Ci na starcie konkurowa¢ ceng, poniewaz
bedzie to zabdjstwo dla Twojej dziatalnoSci. Na takg taktyke moga
pozwoli¢ sobie potezne firmy takie jak Amazon, ktére dzieki obnizeniu
ceny do minimum niszczg konkurencje pomimo tego, ze jadg na
stratach, ale pdzniej stajg sie monopolistami na danym rynku i moga
swobodnie dyktowac ceny.

Teoria, teorig ale jak wyglada to w praktyce? Spdjrzmy na jeden
prosty przyktad.

Kiedy$ spotkatem sie z ofertg samochodu zdalnie sterowanego, ktéry
byt prawdziwym przebojem w swojej klasie. Jego sprzedaz byta
naprawde wysoka. Mimo, iz byt o kilkanascie ztotych drozszy niz inne
modele, te od konkurencji. Jego najwiekszg zaletg byta jednak
wydajnoé¢. Opisywana w ofercie dtugos¢ dziatania baterii byta niemal
dwukrotnie dtuzsza niz u konkurenciji. Zapytasz pewnie jakim cudem?



Jak zrobit to sprzedawca ?

Bardzo prozaicznie. Dodawat dodatkowy zestaw akumulatoréw w
zestawie. Proste ale niezwykle skuteczne. | to dziatato!

W wiekszosci drég sprzedazy takiego zabiegu jednak nie mozesz
wykorzystac. Sprzedaz bezposrednia? Nie do konca dasz rade. Call
center? Nie zastosujesz takiej formy poprawy jakosci produktu. Czy
juz, wiec nic nie dasz rady zrobi¢? Nie!

Zastanéw sie z jakiego narzedzia mozesz skorzystac¢, zeby przebi¢
konkurencje sprzedajgc przez telefon? Nie ma znaczenia czy
sprzedajesz kredyt, abonament, instalacje fotowoltaiczne czy
ubezpieczenia. Zawsze mozesz zrobi¢ cos wiecej, zeby poprawic
sprzedaz w tym kanale, w ktérym aktualnie dziatasz.

Moze i jest to trudne, bo zawsze bedziesz operowat w bardzo, ale to
bardzo podobnych warunkach jak Twoja konkurencja. Ty musisz,
wiec by¢ tym dodatkiem. Witasnie Ty! Musisz dac z siebie wiecej niz
Twoja konkurencja.

W dalszych rozdziatach dowiesz sie co musisz zrobi¢, zeby Twoj
klient wybrat wtasnie Ciebie.

Najpierw musisz jednak zrozumiec, ze jaka$ forma sprzedazy otacza
Cie wiasnie w tym momencie. Nie wazne gdzie i kiedy czytasz te
stowa. Wszedzie wokot Ciebie dziatajg mechanizmy sprzedazy! Na
kazdym etapie Twojego zycia. Dostownie zawsze i wszedzie!



"Jesli twoim jedynym celem jest stac sie bogatym, nigdy go
nie osiggniesz.”

John D. Rockefeller
Cwiczenie:

1. Wypisz wszystkie elementy, ktére wyrdzniajg Twojg firme i

Twaj produkt.
2. Napisz dlaczego chciatbys wspoétpracowac z kim$ takim jak Ty.



Rozdzial 6 - Sprzedaz jest wszedzie i nie wahaj sie
jej uzywac

Dostownie nie ma miejsca gdzie nie mamy z nig do czynienia, cho¢
nie zawsze zauwazamy to od razu. Przypomnij sobie swoje
dziecinstwo. Dam Ci chwile, zebys mogt je

przywotaé.

Jestes juz gotow?
A teraz przyjrzyj sie przyktadowi dziecka z Twojego otoczenia.

Pewnie zastanawiasz sie po co prosze Cig o cos$ takiego. Jaki ma to
zwigzek ze sprzedaza.

Bardzo duzy!

Poniewaz juz od najmtodszych lat ptacz dziecka skupia uwage matki
badz opiekuna, dzieki temu w naszych umystach — i mowa tu o
kazdym cztowieku, takze o Tobie i mnie — tworzy sie prosta Sciezka.
Okreslony sygnat wyzwala pozadang reakcje. To wtasnie dzieki

temu w najmtodszych latach na czas otrzymujemy jedzenie bgdz
wyrazy czutosci, ktérych sie domagamy.

Kiedy dorastamy zmieniajg sie tylko sposoby w jakie osiggamy cele.
Cele same w sobie tez czesto sie zmieniajg, ale nie zmienia sie jedno
— nadal wysyflane pewne sygnaly, zeby osiggng¢ to czego akurat
chcemy lub potrzebujemy.



Whiosek? Podswiadomie umiemy wtasciwie sprzedaé swoje potrzeby
albo zachcianki tak, zeby inni spetnili nasze wymagania. Zrobili to
czego chcemy.

A teraz spojrzmy na to tez z drugiej strony. Kazdy z nas kto ma
przywilej i zaszczyt by¢ rodzice, wie jak trudne jest to zadanie. Wsrod
bardzo wielu trosk rodzicéw, jedng najdonioslejszych jest chyba to,
czy uda sie im przekaza¢ dziecku odpowiednie wartosci i zasady
moralne. Czy w tym procesie nie odszukamy jakich$ oznak
sprzedazy?

Trzeba by¢é naprawde bardzo madrym rodzicem i dodatkowo
Swiadomie badZz nie zna¢ mechanizmy rzadzgce tez sprzedaza,
przekazaé¢ dziecku wartosci wazne dla samego rodzica. A to
naprawde nie jest tatwe.

Na pewno kazdy Rodzic przyzna mi teraz racje. To naprawde
fenomenalne, ze wiekszosci z Was po prostu sie udaje. | to nawet
mimo tego, ze wczesniej wielokrotnie styszeliscie od dziecka stowo

”

,nie .

Czy zastanawiate$ sie kiedy$ co tak naprawde oznacza to stowo,
wypowiedziane akurat w tym kontekscie? Mowigc ,nie” dziecko
wyraza swoje obiekcje na temat norm, zasad, zajeC i polecen, ktore
prébuje ,sprzeda¢” mu rodzic. Wtasnie te obiekcji sg po mistrzowsku
zbijane przez tych ojcéw i te matki, ktdrzy koniec koncéw przekonujg
swa pocieche do przyjecia czy zrobienia czegos. Swiadome badz nie
biorg udziat w procesie sprzedazy!



A rodzina to nie jedyne miejsce w naszym zyciu, gdzie sprzedajemy.
Proces ten mozemy zauwazy¢ takze wokot nas, miedzy innymi w
naszym towarzystwie. Pomysl przez chwile o grupie, w ktorej sie
obracasz. Kto dominuje w tym towarzystwie? Kto ma najwiekszy
wptyw na wszystkich innych jego czionkéw? Czyje pomysty na
przyktad na spedzanie wolnego czasu zawsze sg realizowane?

Zwykte przekonywanie znajomych i przyjaciot na jaki film warto p6jsé
do kina, jakie miasto zwiedzi¢, gdzie pojecha¢ na wspdiny urlop, albo
nawet w jakiej restauracji zjes¢ kolacje jest wiasnie sprzedaza.
Handlem pomystami i ideami! W tak ujetym procesie olbrzymie
znaczenie majg argumenty i sposéb ich prezentacji, co na
ptaszczyznie towarzyskiej zwykle sprowadza sie do tzw. ,gadanego”.

Zazwyczaj wlasnie ta dominujgca osoba ma wszystkie cechy dobrego
sprzedawcy, cho¢ nie zawsze musi zdawac sobie z tego sprawe. A
moze Ty jeste$ takg osoba? To pokazuje, ze juz w dos$¢ duzym
stopniu opanowates umiejetnos¢ sprzedazy, a fakt, ze czytasz te
ksigzke jeszcze Ci pomoze, az w koncu staniesz sie jeszcze lepszy.

Powréémy jeszcze na chwile do wspomnianych przed chwilg
argumentéw i sposobdéw ich prezentacji. Te elementy sg rownie
wazne w kazdej innej dziedzinie sprzedaz. Nie wazne czego ona
dotyczy i co jest jej przedmiotem.

Zapamietaj te wazng zasade, bo wtasnie ona bedzie jednym z filaréw
podtrzymujgcych budowle zwang najwazniejszg umiejetnoscia!



Wiekszos¢ spoteczenstwa jest cicha, bezkonfliktowa i robi wszystko
by nikogo nie urazi¢ swojg nachalnoscig. Taki jest fakt! Nie wierzysz?
Spéjrz na swoich znajomych, ludzi z ktérymi przebywasz na co dzienh.
Czyz nie sprawdza sie to o czym méwitem.

Ludzi z natury chcg by¢ skromni i dobrze zy¢ z innymi. Wielu boi sie,
ze zostang zle zrozumiani, odebrani i dlatego po prostu sie wycofuja.
Zawsze tez mozna to prosto wyttumaczy¢ — najnormalniej w Swiecie
brakuje im pewnosci siebie.

Pewnos$c¢ siebie cho¢ jej znaczenie w zyciu jest fundamentalne, nie
moze byc¢ traktowana, jako stowo wytrych, , jako lek na cate zto. To
nie tak, ze cztowiek pewny siebie zawsze osiggnie swoje cele.

Pewnosc¢ siebie osiggniesz tylko dzieki dziataniu. Dlaczego? Bo zycie
jest petne zmian. A kazda nowa zmiana zaburza te pewnos¢. Niesie
poczucie niepewnosci i jest stresujgca. Jednak odpowiednio
zarzgdzajgc sobg i wychodzac zmianie naprzeciw, podejmujgc
dziatania w jej obliczu mozesz ograniczy¢ niepewnos¢ a pewnosc¢
siebie zbudowac.

Inaczej mowigc pewnos¢ siebie pojawig sie po spetnionej obietnicy,
ktérg damy samemu sobie, ale nigdy nie na odwrét i bede to
powtarzaé do znudzenia. To nie jest tak, Zze osiggamy sukces
dlatego,ze jestesmy pewni siebie. Dlatego wyznaczaj sobie cele
realne do osiggniecia i zbuduj potezng pewnosc siebie, ktdéra pozwoli
Ci osiggac¢ spektakularne sukcesy.



Omawiana sytuacja ma jeszcze jeden aspekt, o ktérym musisz
wiedzie¢. W nieoczekiwanej sytuacji i dynamicznie zmieniajgcym sie
spoteczenstwie to nie niepewnosé jest Twoim problemem, ale Twoja
reakcja na nig! Zatem nastepnym razem, gdy bedziesz sie stresowac
przed czymkolwiek, co Cie spotka przypomnij sobie te stowa. ,Nie
sytuacja jest problemem a moja reakcja na nig!”.

I moéwigc wprost: Na niepewnosé w obliczu nieznanego, patrz jak na
ekscytacje przed tym co Cie zaraz spotka! Dzieki temu unikniesz
wielu streséw w zyciu, a Twoja pewnos¢ siebie bedzie stale rosta.

Warto réwniez patrze¢ na porazki jak na lekcje a na niepowodzenia
jak na informacje zwrotng. Nigdy nie bedziemy idealni w swoich
dziataniach od razu. Ale wystarczy zacza¢ JAKOS i po czasie dodac
literke C. Otrzymamy JAKOSC a ona jest gwarancjg sukcesu.

"By stac sie bogatszym, nalezy nasladowac tych, ktorzy sg
bogaci, ale z okresu kiedy byli biedni, a nie z okresu, gdy sa
bogaci”

Rafat Brzoska
Cwiczenie:

1. Wypisz dwie sytuacje z ostatnich 7 dni, gdzie zauwazyte$ nie
oczywistg sprzedaz.



Rozdzial 7 - Sprzedaz a kobiety

Relacje damsko-meskie to bez cienia watpliwosci kolejne
sztandarowe, wrecz potwierdzenie tego, ze proces sprzedazy jest
wszedzie. | cho¢ tytut rozdziatu moze zdawatby sie sugerowad, iz
bede pisat tylko o mezczyznach, jesli Ty Droga Kolezanko czytasz ten
rozdziat nie musisz przechodzi¢ dalej. Zostajgc naprawde wiele sie
nauczysz! O przeciez zagadnienia, o ktérych wspomne nie dotyczg
tylko jednej ptci. Zaréwno i kobieta i mezczyzna musi przeciez zadbac¢
w réwnym stopniu o to, by ,sprzedac¢” siebie potencjalnemu
partnerowi.

Przypomnij sobie okres swojego zycia, w ktéorym poznawates swojego
obecnego partnera/partnerke.

Jak u Ciebie wygladat ten proces ,poznawania”? Pewnie tak jak ja i
wiele innych oséb w tym pokoleniu zaczates od pisania. Nie wazne
czy z uzyciem technologii SMS czy przez komunikatory internetowe i
spotecznosciowe. Zawsze obowigzujg przeciez te same niepisane
zasady.

Zawsze, absolutnie zawsze wazne jest pierwsze kilka stéw, ktore
napisate$ do drugiej osoby. Czy to byly stowa interesujace, ciekawe.
To wiasnie od nich zalezato bardzo duzo. To one dawaly mozliwos¢
kolejnego spotkania, a to dopiero otwierato pole do ewentualnej
prezentaciji.

Réwnie kolosalne znaczenie miato tez pierwsze spotkanie czy nawet
tylko spojrzenie. Pierwsze wrazenie zawsze miato, ma i bedzie mie¢
niestychang wartosc, jesli chodzi o stosunki damsko-meskie. Ale czy
na pewno tylko w ich wypadku?



W sprzedazy pierwsze wrazenie, rowniez ma wartos¢ absolutnie
bezdyskusyjng. Moze brzmi to jak truizm, ale jest faktem. W dodatku
faktem nie podlegajgcym dyskusii.

A co mogtes jeszcze zrobié, zeby wzbudzi¢ zainteresowanie kobiety
Twoich marzen? Czyz nie musiates dowiedzie¢ sie czego tak
naprawde ona chce? Czego potrzebuje? To wtasnie byto nic innego
jak badanie potrzeb, inny fundamentalny etap procesu sprzedazy,
ktéremu poswiecitem jeden z kolejnych rozdziatow.

Zaréwno w wypadku sprzedazy siebie samego, swojej osobowosci,
jak i sprzedazy produktu czy ustugi umiejetno$¢ zbadania oczekiwan
drugiej osoby jest bardzo istotna.



Rozdziat 8 - Jak otrzymaé prace w handlu, zeby
juz od pierwszego dnia pracowa¢ na warunkach
jakie oferowane sa doswiadczonym handlowcom

Myslisz o pracy w sprzedazy? A moze juz sie w niej realizujesz i
chcesz ulepszy¢ swoje umiejetnosci? Nie wazne w jakiej sytuacji
aktualnie jestes$ to o czym przeczytasz ponizej jest wiasnie dla Ciebie.
Opowiem Ci teraz pokrétce jak zdoby¢, utrzymac i caty czas

ulepszac prace w sprzedazy. Pokaze Ci tez na moim przyktadzie, ze
jest to prostsze niz myslisz, cho¢ czasem moze wydawac sie trudne.

CV to podstawa, dlatego zadbaj o jego estetyke ale co wazniejsze
pochwal sie swoimi sukcesami. Jezeli takowych nie masz swietnym
rozwigzaniem sg certyfikaty ukonhczenia szkolen, kursow. Taki
certyfikat otrzymujesz po ukonczeniu kursu “ Nowoczesny
Sprzedawca”

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

Dziata to na takiej zasadzie jak w momencie, w ktorym chciatbys
zaczg¢ prace jako magazynier bez doswiadczenia jednak
mogtbys/mogtabys pochwali¢ sie ukonczonym kursem na wozek
widtowy. Bedzie to mile widziane.

Na poczatek musisz zrozumiec, ze sprzedaz to proces, ktéry na swoj
spos6b jest bardzo delikatny i finezyjnie skonstruowany. Niczym
dzieto sztuki! Kazdy element ma w nim swojg wartos¢ i jest naprawde
istotny. Nie mozesz tez pomingé zadnego z nich. A twoja sprzedaz
powinna zaczac sie juz w momencie kiedy ubiegasz sie o prace w
danej firmie.


https://nowoczesny-sprzedawca.pl/

Dlatego? Po pierwsze na rozmowe kwalifikacyjng poéjdz ubrany
najlepiej jak to mozliwe. Wybierz ze swojej szafy najbardziej
eleganckie rzeczy, jakie masz. Pamietaj jednak, ze muszg do siebie
pasowacé. Szyk i dobry gust to co$§ co na pewno pozwoli Ci
zapunktowac juz na starcie.

Potem takze nie lekcewaz sytuacji. Na umowione spotkanie przyjdz
punktualnie, a najlepiej z kilkuminutowym wyprzedzeniem. Dobrze
zebys to Ty czekat na rekrutera. W przeciwnym wypadku nawet
mozesz nie dosta¢ szansy na cigg dalszy.

Kiedy juz osoba, od ktorej zalezy czy dostaniesz te prace, zaprosi Cie
do osobistej rozmowy, wejdz tak z petnym i szczerym usmiechem,
witajac rozmowce pewnym podaniem dtoni. Unikaj postawy
zamknietej. Staraj sie by¢ otwarty, a przede wszystkim pewny siebie!
Przeciez zanim ktos$ powierzy Ci sprzedawanie swoich produktéw czy
ustug chce zobaczy¢ jak potrafisz sprzedaé swoj wizerunek. Nie
wolno Ci zmarnowac tej okaz;ji!

Réwnie wazne jest bys podczas rozmowy byt szczery. Nie bdj sie
podawaé faktow na temat swojego wyksztatcenia czy doswiadczenia
zawodowego oraz opinii, o ktére zostaniesz poproszony. Méw
szczerze, ale taktownie! W sposéb przyjazny i pewny. To na pewno
pomoze Ci pokazac jak bardzo pewny siebie jestes.

A co kiedy podczas rozmowy rekrutacyjnej padajg pytania w jakis
sposo6b dla Ciebie niewygodne? Moze to by¢ na przyktad pytanie o
oczekiwang wysokos¢ zarobkéw? Jak mozna wybrngc z tej sytuacji?



Pomysl nad takim scenariuszem. Czy niekorzystne bytoby
powiedzenie czegos w tym stylu:

,Nie moge okresli¢ ile powinienem zarabia¢ bo po to witasnie
przychodze pracowa¢ w handlu, zeby nie wyznacza¢ sobie limitu
zarobkow. Stawiam sobie okreslone cele, ciggle sie szkole, zeby je
osiggac i wierze, ze ta wiedza pomoze mi w osigganiu coraz lepszych
wynikéw .

Co myslisz na temat takiego zwrotu? Czy nie jest on jednoczes$nie
trafny, uczciwy, ale pozwala na unikniecie jednoznacznej deklaracji na
temat wynagrodzenia, ktéra bardzo czesto sprawia tak wielkie
problemy mtodym handlowcom.

To stwierdzenie mozna zastosowac jedynie pod jednym warunkiem.
Musisz wierzy¢é w to co moéwisz, a Twoje postepowanie musi
pokazywac, ze zyjesz wedle tych wiasnie stow.

Innym pytaniem, ktére wprawia kandydatéw do pracy w handlu w
zaktopotanie jest pytanie o wady. Czy Tobie tez sie to zdarzyto? Jesli
tak, postuchaj jak mozna szczerze a jednoczesnie taktownie udzieli¢
na nie satysfakcjonujgcej rekrutera odpowiedzi. Czy na przyktad nie
mogtbys powiedzie¢ czegos w stylu:

,Nie ma okreslonych wad, ale raczej pewne niedoskonatosci, nad
ktérymi ciggle pracuje. Kiedys sie spézniatem, ale teraz staram sie
zawsze by¢ przed czasem”



Oczywiscie nie musisz, a nawet nie powiniene$ powtarza¢ moich
sugestii stowo w stowo. Warto by¢ przed rozmowg kwalifikacyjng
przemyslat, co mozesz odpowiedzie¢ na pytania, ktére pewnie bedg
dla Ciebie niewygodne. Zastandéw sie jakie niedoskonatoSci
rzeczywiscie charakteryzujg Twoje zachowanie. Nie musi by¢ to
wspomniana niepunktualnosc¢.

Moze w Twoim wypadku w gre wchodzi niesmiato$¢, lenistwo czy
opieszatos¢. Wybierz to co realnie Twoj wspotpracownik mogtby
zauwazy¢ w Tobie i nie wstydZz sie o tym powiedzie¢. A potem
podkresl, ze juz to przetamates, ze ten problem jest juz za Tobg, a Ty
i tak nad nim pracujesz.

Da to rekruterowi wystarczajgcg odpowiedz, a Tobie pozwoli
podkresli¢ jeszcze jedng zalete. Pokaze tez jak bardzo pewny siebie
jestes! Dlatego powiedz to wtasnie w taki sposéb.

"Cos takiego jak rownowaga miedzy Zyciem
zawodowym a prywatnym nie istnieje. Mamy
natomiast do czynienia z decyzjami, ktore trzeba



podja¢ w  kontekScie zycia osobistego i
obowigzkdéw zawodowych. Dokonujesz wybordw, a
one majg potem swoje konsekwencje.”

Jack Welch

Cwiczenie:

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



Rozdziat 9 - Sprzedaz jest jak sztuka walki -
uzywaj jej tylko w sposéb etyczny

Przy okazji tego tematu musze wspomnie¢ o jeszcze jednej kwestii.
Chce powiedzie¢ o pobudkach, ktére powinny kierowa¢ kazdym kto
chce rozwija¢ sie w sprzedazy. Umiejetnosci sprzedazowe pomagajg
nam na kazdym etapie dnia codziennego. | warto o tym pamietac. Ale
przy okazji trzeba wzig¢ sobie do serca tez pewne ostrzezenie.

Zle wykorzystane umiejetnosci sprzedazowe mogtyby zostaé uzyte,
jako narzedzie manipulacji. Faktem jest, Ze umiejetnosci
sprzedazowe mogg pomagac¢ nam wptywaé na decyzje innych ludzi.
Jednak nie tedy droga. Umiejetnos$¢ sprzedazy ma nam pomagac w
zyciu ale nie szkodzi¢ innym. | to jest arcywazne. Dlatego pragne
podkresli¢ to tu i teraz. Poniewaz informacje w posiadanie, ktérych
wejdziesz za chwile dadzg Ci naprawde wielkie pole manewru.

Kiedy zastosujesz w praktyce powyzsze wskazowki Twoje szanse na
prace w sprzedazy znaczgco wzrosng. Przetestowatem ich wartos¢ i
wiem, ze wszystkie one dziatajg w praktyce.

A co kiedy juz zaczniesz pracowaé¢ w handlu? Bedziesz sprzedawat
kazdego dnia! Dlatego juz zawczasu musisz wiedzie¢ na czym polega
ten proces. Zajrzyj, wiec do kolejnych rozdziatéw, ktére pokazg Ci
czym jest sprzedaz i jak podejs¢ do kazdego z jej etapow.

Z umiejetnosciami sprzedazy jest jak z pieniedzmi. Jedni sg dobrymi
ludzmi i majgc pienigdze zrobig jeszcze wiecej dobre, a zte osoby
wrecz przeciwnie. Na szczescie wigkszos¢ z nas woli dawac niz brac,
a z natury jesteSmy istotami dobrymi tylko swiat i doswiadczenia nas
zmieniaja.



“Swiadomos$é tego, ze pewnego dnia bede martwy jest jednym z
najwazniejszych narzedzi, jakie pomogty mi w podjeciu najwiekszych
decyzji mojego Zzycia. Prawie wszystko — zewnetrzne oczekiwania
wobec ciebie, duma, strach przed wstydem Ilub porazkg — wszystkie
te rzeczy sg niczym wobec smierci. Tylko zycie jest naprawde wazne.
Pamietanie o tym, Ze kiedy$ umrzesz jest najlepszym sposobem jaki
znam na unikniecie my$lenia o tym, Zze masz cokolwiek do stracenia.
Juz teraz jeste$ nagi. Nie ma powodu, dla ktérego nie powiniene$ zyc
tak, jak nakazuje ci serce.”

Steve Jobs, wspoétzatozyciel Apple

Cwiczenie:

1. Napisz co zrobitbys dobrego majgc wiecej pieniedzy dzieki
umiejetnosci sprzedazy.



Rozdziat 10. Czy marketing dziata?

Zanim przejdziemy do etapéw rozmowy handlowej musimy sie
zastanowic¢ jak stworzy¢ sobie okazje do zaprezentowania produktu.

Jak pozyskiwac klientéw?

Zadajmy sobie najpierw kluczowe pytanie czy marketing dziata i czy
warto poswieci¢ na to swoj czas.

Chce zebys sobie pomyslat o czarnym gazowanym napoju i
bezpiecznym rodzinnym samochodzie. By¢ moze pomyslates o Coca
Coli i 0 samochodzie marki Volvo.

To nie duze firmy prowadzg marketing tylko ich marketing sprawia, ze
sg wielkie.

Jaki$ czas temu rozmawiatem na temat rozszerzenia dziatalnosci
mojej znajomej. W skrocie omawialiSmy temat skalowalnosci jej
biznesu oraz zwiekszenia ilosci przyjmowanych Kklientow, dzieki
czemu bedzie mogta z biegiem czasu, kiedy zapetni kalendarz po
brzegi podnie$¢ cene swoich ustug.

W luznej rozmowie podawatem kilka pomystéw na “ sukces “.
Za kazdym razem styszatem:

“Ach to nie dziata, ludzie tego nie wezmg, kto sie “ztapie” na taki
chwyt “.Jednym z najbardziej krytykowanych pomystéw byto dawanie
wizytowek z 20% rabatem na zabieg, a w zamian za polecenie osoba
dajgca owg wizytowke miata otrzymywac zabieg za darmo.



Spotkato sie to nawet ze Smiechem, ze strony osoby, ktorej chciatem
pomac.

Znamy sie od lat i przypomniatem sobie jedng sytuacje, ktéra miata
miejsce okoto 10 lat temu. Po domach chodzili handlowcy oferujacy
rézne produkty, takie jak odkurzacze,materace i wiele wiele innych.

Pewnego dnia przed drzwiami pojawita sie kobieta, ktéra
zaproponowata zestaw Sciereczek czyszczgcych samg wodg,bez
potrzeby uzywania srodkéw chemicznych. Moja znajoma od razu na
wstepie zaznaczyta, ze chodzby nie wiem co, nie da sie przekonac i
nawet dla samej zasady nie kupi tego produktu.

Prezentacja produktu wypadfa bardzo dobrze, jednym stowem
produkt dziatat.

Relacje zostaly zbudowane w perfekcyjny sposéb.Handlowiec
zauwazyt, ze jedna Sciereczka sposrdd catego zestawu wzbudzita
najwieksze emocje i postanowita zaproponowac uktad.

Polegato to na tym, ze znajoma miatg otrzymac wtasnie tg sciereczke
w wyjgtkowo promocyjnej cenie, ktéra byta ulamkiem kwoty
catosciowej, a dodatkowo miata mozliwos¢ otrzymywania kolejnych w
zamian za polecanie tego produktu.

Efekt byt taki, ze dzieki temu, ze produkt byt naprawde dobry, a
znajoma miata szerokie grono przyjaciét,sprzedata sciereczek tyle, ze
ona, jej mama, tesciowa miaty petne zestawy “za darmo”



Podsumowujac: jezeli posiadasz produkt, ktory jest dobry i uzyteczny,
a dodatkowo mozesz komus pomédc to warto poznac techniki
wzbudzania checi zakupu. Méwienie jezykiem korzysci to podstawa.

Zeby lepiej zrozumieé marketing i tatwiej pouktadaé¢ go sobie w glowie
zadajmy sobie kolejne kluczowe pytanie kto jest naszym klientem
oraz czego potrzebuje.

Kto jest naszym klientem?

Musisz przeprowadzi¢ konkretne i skrupulatne badanie rynku.
Dowiedz sie czy Twoim klientem sg mezczyzni czy kobiety, w jakim sg
wieku, gdzie mieszkajg, co jest ich najwiekszym problemem i co
chcieliby osiggnac.

Takie badanie potrzeb mozesz robi¢ dzieki ankietom w internecie
badz bezposrednim telefonowaniem do klienta.

Dlaczego jest to takie wazne?

Odpowiem Ci na podstawie tej ksigzki. Kiedy powstata cata koncepcja
szkolen wraz z moim wspolnikiem byliSmy przekonani, ze naszg
grupg docelowg bedg osoby, ktére pracujg na etacie i chcg zmienié
branze. Kto by nie chciat zarabia¢ 10 tysiecy pracujac jako
handlowiec. Kolejng grupg byli handlowcy, ktérzy chcag polepszaé
swoje wyniki poprzez doskonalenie procesu sprzedazy.



Okazato sie jednak zupetnie inaczej. Te stowa, ktére teraz czytasz sg
dopisywane po kilku miesigcach sprzedazy ksigzki w postaci
elektronicznej i zaobserwowaniu, ze naszym klientem sg po pierwsze
osoby pracujgce w sprzedazy, ktore sg Swiadome, ze trzeba sie
nieustannie  rozwija¢ oraz osoby prowadzgce dziatalnosc
gospodarcza.

Spedzitem dziesigtki godzin na rozmowie z klientami i okazato sie, ze
ich najwiekszym problemem jest pozyskiwanie klienta oraz finalizacja
sprzedazy. Aktualizuje wiec swoj produkt tak, zeby klienci byli jak
najbardziej zadowolony z efektéw wspétpracy ze mna.

,Jesli jest w ogole jakis sekret sukcesu, lezy on w umigjetnosci
przyjecia punktu widzenia innych i patrzeniu na rzeczy zaréwno z
pozycji rozmowecy, jak i wtasnej.”

Henry Ford



Rozdziat 11. Dlaczego klienci kupuja?

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

Czesto bowiem jest tak, ze osoba z ktérg rozmawiamy, chodzby nie
wiem co sie stato i tak nie kupi. Dlaczego?

Podam Ci na przykfadzie instalacji fotowoltaicznych, gdzie w dniu
pisania tej ksigzki w styczniu 2022 roku niemal kazdy, kto posiada
komorke otrzymat telefon od firmy, ktéra oferowata instalacje
fotowoltaiczna.

Wiekszos¢  potgczen,pomijajgc  telefony od  “Botow”  czyli
automatycznych konsultantéw robotéw byly od oséb pracujgcych w
call center danej firmy.

Rozmowa wygladata zazwyczaj podobnie:
“ Dzien dobry z tej strony Ewa Kowalska dzwonie z firmy xyz i
chciatam zapyta¢ czy interesowatoby Pana/Panig obnizenie
rachunkéw o 30% w najblizszych miesigcach”?.

Problem pojawiat sie w momencie, kiedy klient bardzo chciat, ale
mieszkat w bloku i jedyne co mogtby zakupié¢ to tadowarke do telefonu
w formie panelu fotowoltaicznego.

Dlatego tak wazne jest sprawdzenie, czy rozméwca jest naszym
potencjalnym klientem.



Kolejnym elementem jaki musimy sprawdzic¢ to fakt, czy klienta stac
na nasz produkt.

Kazdy z nas chciatby mie¢ czerwone ferrari, z checig o nim postucha
zrobi jazde testowa, ale co z tego, jezeli jego budzet miesieczny nie
starczytby na pierwszg rate leasingu za taki pojazd.

Koniecznym elementem jest to, zeby nasz produkt rozwigzywat jakgs
konkretny potrzebe.

Musimy sie dowiedzie¢ co dana osoba potrzebuje i przedstawic jej
rozwigzanie w postaci naszego produktu, a klient musi zauwazy¢
korzysci z jego posiadania.

Warto, zeby$my sklasyfikowali, czy produkt jest dopasowany do
naszego klienta. Konkretnie mam na mysli, czy klient bedzie w stanie
wykorzystac¢ nasz produkt.

Jezeli przedstawisz swojemu klientowi najlepsze technologiczne
rozwigzanie, ktére niesamowicie mu zaimponuje, bedzie pod
wrazeniem jego mozliwoéci, ale nie bedzie w nim widziat
zastosowania w swoim domu czy firmie, to mimo wszystko nie
zdecyduje sie na zakup.

,TWOi najbardziej niezadowoleni klienci stanowig najwieksze zrédto
informac;ji”.
Bill Gates



Piramida Maslowa

Ustalilismy sobie, Zze musimy sklasyfikowac naszego klienta.
W tym krotkim rozdziale oméwimy sobie piramide Maslowa w
kontek$cie sprzedazy.

Jezeli miatby$ zapamietaC jeden rozdziat z tej ksigzki to mimo, iz jest
to ksigzka o zamknieciu sprzedazy uwazam, ze najwieksze korzysci
przyniesie Ci umiejetnos¢ spojrzenia na produkt i klienta w taki
sposob.

Na pewno spotkates sie z piramidg Abrahama Maslowa.

W 1943 sporzgdzit on liste potrzeb cztowieka i posegregowat je od
najwazniejszych do najmniej waznych.

Oméwmy sobie w skrécie te zasady:

1. Poziom pierwszy- potrzeby fizjologiczne.

Jedzenie ,picie oraz sen sg nam niezbedny do zycia. Potrzeby
fizjologiczne zwigzane z tym, Zze jemy i pijemy sg nieodzownym
elementem naszego dnia.

Préba powstrzymania poéjscia do toalety spowoduje, ze ciezko bedzie
nam funkcjonowac, a predzej czy pdzniej nasze ciato przestanie mie¢
mozliwo$¢ odwlekania potrzeby.



2. Poziom drugi - Potrzeba bezpieczenstwa.

Nie mozna normalnie zy¢ w otoczeniu wiecznego stresu i
niepewnosci.

Kazdy z nas powinien mie¢ dach nad gtowg i moc spokojnie sie
rozwijac.

Niezaleznie od tego, czy jestesSmy ofiarg przemocy domowej, czy
zyjemy w otoczeniu wojny czy kataklizmu.

Kazdy z nas potrzebuje mie¢ pienigdze, dzieki ktérym bedzie mégt
kupi¢ produkty, ktére zaspokajajg potrzebe z punktu pierwszego.

3. Poziom trzeci - potrzeba mitosci i przynaleznosci.

Z zatozenia jako ludzie jestesmy osobnikiem stadnym.

Lubimy przynaleze¢ do grupy, w ktérej czujemy sie swobodnie,
jestesmy podobni do otoczenia i to jakie mamy poglady jest
zrozumiate. Potrzebujemy miec¢ rodzine.

4. Poziom czwarty - potrzeba szacunku.

Szacunek musimy tu roztozyé na dwa cztony. Po pierwsze
potrzebujemy by¢ szanowani i powazani w oczach innych.

Kazdy z nas lubi jak mu ktos przyzna, ze idzie w dobrym kierunku i
widag, ze jest konkretng i zdeterminowang osoba.

Drugim elementem jest pewnos¢ siebie. Poczucie wtasne;j
warto$ci. Musimy lubic¢ siebie, szanowac swoje decyzje oraz im
ufaé.



5. Poziom pigty - Potrzeba samorealizac;ji.

Nazywamy to sensem zycia. Kazdy z nas musi mie¢ jaki$ plan,
marzenia, oraz che¢ osiggniecia konkretnych celéw.

Sam nie jestem ojcem jednak obserwuje z podziwem skad rodzice
maluszkéw majq taki poziom energii i skad biorg czas na to
wszystko.Jest to pigty poziom w podstawowej wersji piramidy i nie
moze on istnie¢ bez realizacji poprzednich punktow

6. Poziom szosty - potrzeby poznawcze.

Zdobywanie wiedzy, poszerzanie horyzontéw, oraz zrozumienie jak
dziata nasz swiat sg to wtasnie miedzy innymi potrzeby
poznawcze.

Jest to rowniez zaspokojenie wiasnej ciekawosci, szukanie
rozwigzan oraz samodoskonalenie sie.

7. Poziom siodmy - potrzeby estetyczne.

Wszystko co nas otacza,najlepiej zeby byto piekne. Kazdy z nas

chce mieszka¢ w slicznym domu, kazdy z nas chce by¢ dobrze
ubrany, uzywaé wspaniatych perfum, mie¢ elegancki wéz oraz
wspaniatego partnera czy partnerke.Lubimy tadne rzeczy i pieknych
ludzi.



8. Poziom 6smy - potrzeba transcendenc;ji.

Jest to potrzeba duchowosci, obcowania z przyrodg. To naturalna
sktonnos$¢ do doswiadczania swiata w formie modlitwy lub
medytaciji.

Ok. teorie mamy za soba.

Whioski jakie nam sie nasuwajg na temat zaspokajania potrzeb
klienta dzieki Twojemu produktowi sg nastepujgce.

Musimy zauwazy¢, ze w zaleznosci od wieku i ptci Twojego klienta,
beda dominowac nieco inne potrzeby.

Mtodziez bedzie bardziej chyli¢ sie w kierunku samorealizacji,
natomiast starsza osoba bedzie bardziej zwracata uwage na
szacunek.

Zatézmy, ze jestesmy wiascicielem salonu z telefonami komérkowymi.
Zastandéwmy sie jak mozemy zaspokoi¢ szczegolne potrzeby naszym
produktem.

Niektére przyktady bedg troche nie oficjalne, wiec pamietaj, ze ten

rozdziat ma dac Ci poglad na to, jak produkt ma spetniaé¢ ogot
potrzeb kupujgcego.

1. Potrzeby fizjologiczne.



Zastanawiasz sie jak telefon miatby zaspokaja¢ nasze potrzeby?
A spojrz na to z innej perspektywy. Jaki odsetek oséb w dzisiejszych
czasach zabiera ze sobg ksigzke do toalety. Czescigj jest to telefon.

2. Potrzeba bezpieczenstwa.

Telefon to nie néz, ktéry pomoze nam sie obroni¢ podczas ataku.

Nie jest tez na tyle duzy i ciezki, zeby rzucajgc nim zrobi¢ komus
krzywde,jednak w  sytuacji kryzysowej pozwala nam na
zawiadomienie odpowiednich o0sb6b, czy stuzb, zlokalizowanie oraz
zorientowanie gdzie sie znajdujemy.

3. Potrzeba mitosci i przynaleznosci.

Zaczynajgc od tego, ze zanim telefony podzielimy na marki jak
:Samsung Huawei, Motorola najpierw istnieje co$ o wiele bardziej
zZnaczgcego.

Wiem o czym médwig, poniewaz sprzedatem w zyciu setki

telefondéw i wiem, Ze jezeli zaproponujesz najlepszy telefon

oparty na androidzie osobie, ktora korzystata do tej pory z

firmy Apple to sie nie dogadacie. Tak samo dziata to w drugg strone.

Klienci sg bardzo przywigzani do marki. Jezeli osoba
posiadata do tej pory Samsunga, to jezeli zaproponujesz jej

telefon marki Xiaomi bez odpowiedniej prezentaciji, nie
bedziesz w stanie go sprzedac.

4. Potrzeba szacunku.



Nie wiem jak to wyglgda obecnie w szkofach. Kiedy ja

uczeszczatem do podstawdwki niesamowite wrazenie robit

fakt posiadania telefonu. Miatem na nim z 6 melodyjek,a pét klasy
potrafifo patrze¢ na to jak na co$ z kosmosu, co pozwalato mi da¢
poczucie, ze posiadam cos wyjgtkowego.

Podejrzewam, ze dzisiaj réowniez modele telefonéw i ich technologia
pozwalajg na takie reakcje ws$réd miodziezy, gdyz dorosli réwniez
zwracajg na to uwage.

5. Potrzeba samorealizaciji.

Telefon jest niesamowicie rozbudowanym urzgdzeniem posiadajgcym
mnostwo funkcji. Moze by¢ tak, ze telefony stang sie naszg pasjg nie
tylko pod katem przewijania TiK Toka, ale poszerzg nasze widzenie
na temat technologii i poprowadzg nas w kierunku realizacji

jakis planow.

6. Potrzeby poznawcze.

O zaletach telefonu i wplywu jakie majg na nasze zycie mozna by
pisa¢ godzinami. Wazne jest to, zeby dopytac¢ klienta na czym mu
zalezy.

Interesujg go nowinki technologiczne? Opowiedz o nich.

Chce dzwoni¢ i czasem zrobi¢ zdjecie? Powiedz o

mozliwosciach, przedstaw korzysci podaj, cene i zamknij

sprzedaz.

7. Potrzeba estetyki.



Nikomu nie trzeba mowi¢ jak tadnie wyglgda elegancki telefon w
kobiecej dtoni z pieknie pomalowanymi paznokciami. Przejdzmy dalej.

8. Potrzeba transcendenciji.

Produkt sam w sobie nie musi spetniac¢ potrzeby, ale pomagac¢ w jego
realizaciji.

Na telefonie mozemy sobie puscic muzyke do medytacji,czy
nawigacje, dzieki ktorej dojedziemy w okreslone miejsce. Wiec juz
wiesz w jaki sposob patrze¢ na swoj produkt z perspektywy
realizowania potrzeb klienta.

Analogicznie mozemy przedstawi¢ samochdd lub dom, ktory
jest ciepty, piekny, ma toalete mozemy w nim sie rozwijac,
pokazuje nasz status itd itd.

Kieruj sie jak najwiekszg liczbg potrzeb klienta. Bgdz empatyczny.

Teraz polecam Ci odtoz na chwile ten tekst i analogicznie rozpisz
sobie poszczegdlne poziomy w oparciu o produkt,ktéry sprzedajesz.

Jezeli jestes juz handlowcem, albo prowadzisz wtasng dziatalnos¢ to
musisz wiedzie¢ jak pozyskiwac klientéw. Utworzenie punktu przy
ruchliwej ulicy w dzisiejszych czasach moze nie zadziata¢. Pandemia
pokazata, ze zamykanie sie tylko na stacjonarne rozwigzania moze
by¢ gwozdziem do trumny dla biznesu. Wiec przejdziemy do tych
najskuteczniejszych.



Metody pozyskania klienta, ktére powiniene$ wdrozyc¢:

1.

Zimne telefony

Jeden z najciezszych do przetkniecie etapdw w Zyciu
handlowca. Trzeba usigs¢ wzigc¢ telefon i zadzwoni¢ do osoby,
ktéra nie spodziewa sie naszego telefonu, a dodatkowo nie
mamy zadnej gwarancji, ze nasz produkt w danym momencie
bedzie potrzebny. Jak to zrobi¢ omawiam w dalszej czesci.

Systematycznosé i dziataniach jest tu jedyng drogg do
osiggniecia rezultatow.

Skad bra¢ numery do potencjalnych klientow? W zaleznosci
od branzy mozesz przeglada¢ strony takie jak Panorama firma
itp. Ciekawym pomystem w moim przypadku, gdy szukam
chetnych na szkolenia sprzedazéwe wchodze na olx, pracuij.pl
i szuakm numeru do potrencjalnych firm, ktére szukajg
handlowcéw, a ja oferuje im moje ustugi jako trener.

Wykorzystaj to na swdj sposob bierz telefon w dton i do dzieta.

Social media kontent :
-facebook

-instagram

-tiktok

-youtube

-blogi

-linkedin



Wszystko opieramy na dobrym kontencie. Ale jak to zrobi¢
efektywnie?
Czesto styszymy pracuj ciezko, ale madrze. Wyobraz sobie sytuacje,
ze robisz webinar dla swoich klientéw i podajesz w nim bardzo duzo
przydatnej wiedzy. .

Webinar konczy sie niewielkim powodzeniem, a mianowicie
sprzedazg jednego produktu.

Jak mozemy wykorzystac ten webinar?

Po pierwsze wrzucamy go na youtube. Tam bedzie on dla nas
pracowat przez nastepne dni pozyskujgc nowych klientéw, nowych
obserwujgcych.

Nastepnie dzielimy go na kroétsze filmiki po 2-3 min i umieszczamy na
Facebooku.

Na tik toka wybieramy najciekawsze momenty trwajgce 30 sekund , a
na koniec zamieniamy film na tres¢ i wrzucamy jg w formie artykutow
na bloga lub linkedina.

Dzieki takiemu zabiegowi 30 min kontentu moze by¢ zamienione w
potezne narzedzie pasywnie pozyskujgce klientdw przez nastepne
miesigca, a nawet lata. Czyz internet nie jest wspaniaty?

Poszczegdlne media rzgdzg sie swoimi prawami co powoduje,
ze kontent réwniez musi by¢ odpowiednio dopasowany.
Przyktadowo na Tik Toku musimy sie skupi¢ na nieco
zabawnych tresciach.



3. Strona internetowa

Strona internetowa to podstawa Twojej firmy. Jezeli jeszcze jej nie
masz odezwij sie do mnie, a osoba z mojego zespotu wykona dla
Ciebie prostg skuteczng strone, ktdérg bedziesz moégt sam
modyfikowa¢ w prosty sposob
Ludzie zanim podejmg decyzje o wyborze Ciebie jako partnera
biznesowego najpierw szukajg informacji o Tobie w internecie. By¢
moze Ty szukates rowniez informacji o mnie przed podjeciem decyzji.
Strona musi by¢ jasna i przejrzysta. Powinna zawiera¢ kluczowe
informacje oraz tre$¢ zredagowang w odpowiedni sposéb tak, aby
klient wiedziat czego moze oczekiwac¢ podejmujgc wspodtprace z Toba.

Nie uzywaj zwrotow:

“Jestesmy na rynku od 15 lat

“ Dbamy o najwyzszg jakos¢ ustug”

“ Nasz wyspecjalizowany personel zadba o Ciebie”

“ Posiadamy wieloletnie doswiadczenie “

“ Mamy indywidualne podejscie “

“Wyrdzniamy sie na tle konkurencji “



To nie dziata. Powyzsze stwierdzenia mozemy dostosowaé do kazdej
branzy. Pomy$l o zaktadzie pogrzebowym i piekarni. Wszystkie te
zdania mozesz podstawi¢ pod obie dziatalnosci.

Powiedz klientowi co faktycznie otrzyma, co zyska albo jak to poprawi
jako$¢ jego zycia.

4. Mapa google
Réwnolegle do strony internetowej nalezy zrobi¢ mape google.
Pozwoli ona w fatwy sposéb dojecha¢ Twojemu klientowi do biura,
sklepu, salonu.

5. Sniadania biznesowe

W kazdym wiekszym miescie odbywajg sie $niadania/ kolacje
biznesowe, na ktérych spotykajg sie biznesmeni z réznych branz.

Jak to wyglada i po co to komu?

Spotykamy sie na sniadaniu i najpierw spozywamy positek.

Nastepnie kazdy z uczestnikdw otrzymuje okoto 1 minute na
opowiedzenie czym sie zajmuje, komu moze pomodc, CoO moze
zaoferowac i kogo szuka do wspétpracy.

Kiedy juz wszyscy sie wypowiedzg zaczyna sie etap poznawania.

Czlonkowie zbierajg sie w grupach i jeden po drugim zamieniajg kilka
zdan, zeby dowiedzie¢ sie nieco wiecej o sobie.



Wymieniajg sie wizytdbwkami i wstepnie omawiajg plan dziatania, co
mogliby wspélnie zdziatac.

Charakterystyka grup jest rézna, dlatego nie chce sie tu opowiadaé
za wszystkimi jednak najfajniejszg zasada jakg ja znam jest to, ze
otrzymujemy zapewnienie, ze w klubie jedna osoba zajmuje sie
jednym dziatem tak, zeby nie tworzyta sie wewnetrzna konkurencja.

Oznacza to ze jezeli ktos poszukuje trenera sprzedazy, to nie bedzie
wybierat z pomiedzy 5 oséb tylko ma do wyboru jedng, ale konkretng
osobe.

Pierwsze spotkania w klubie sg darmowe jednak cztonkostwo to koszt
kilkunastu tysiecy.

6. Wystepy u innych znanych oséb

Nie chce przedtuza¢ tematu pozyskiwania poniewaz chce Ci tylko
nakresli¢ co i jak mozesz zrobic¢, ale kazdy proces wymaga dtuzszego
przeanalizowania, a co najwazniejsze wdrozenia.

W tej metodzie wyobraz sobie, ze otrzymujesz zaproszenie do
najpopularniejszej osoby w Twojej branzy, prowadzacej kanat na
youtube i nagle w przeciggu tygodnia masz sto tysiecy wyswietlen
filmu z Twoim udziatem, gdzie wspominasz o tym, ze mozesz komus
pomaoc wykonujgc swoje ustugi.



7. Afiliacje

Linki afiliacyjne sg narzedziem, dzieki ktéremu kazdy zyska.

Osoba rekomendujgca otrzymuje prowizje z reklamowanego produktu
lub ustugi. Kupujgcy otrzymuje zazwyczaj specjalny rabat dzieki
czemu ma mozliwos$¢ taniej niz zwykle skorzystac z oferty.
Przedsiebiorca otrzymuje klienta, ktéry finansuje z wiasnej kieszeni
cate przedsiewziecie.

8. Platna reklama

Nie ma szybszego sposobu na pozyskanie klienta niz ptatna reklama.
Jezeli masz inne zdanie to prawdopodobnie robisz cos Zle.

Wielkie korporacje takie jak coca cola sg rozpoznawalne, a mimo to
sie reklamuja. Dlaczego?

Jezeli skorzystates z ustugi firmy, ktora ustawia reklamy w google lub
facebook to jest taka mozliwosé, ze Twoj budzet zostat przepalony.
Inaczej moéwigc zwrot z reklamy byt mniejszy niz zysk.

JesteSmy w takim miejscu rozwoju osobistego, ktoéry pozwala w
szybki sposob przejS¢ jednodniowe szkolenie i w teorii zrobi¢ z
pracownika etatowego wtasciciela agencji social mediow.

Musimy by¢ czujni poniewaz na rynku jest wiele oséb, ktére zanim
stang sie ekspertami muszg ich udawagé. | nie ma w tym nic ztego
kazdy kiedy$ zaczynat tylko warto, zeby nie odbito sie to naszym
kosztem tym bardziej, gdy jestesmy osobami, ktére sg krotko na
rynku.



Dobrze ustawione reklamy mogqg daé potezny i skalowalny rozwdj, ale
z drugiej strony btedy mogg potozy¢ firme.

Pamietaj prosze o statystykach:
90% firm upada podczas pierwszego roku dziatalno$ci
kolejne 90% z pozostatych 10% upada po 5 latach.
Statystyki sg nieubtagane i tylko 1 na 100 firm osiaggnie sukces.
Podczas promowania swoich produktéw za pomocg ptatnej reklamy
popetniamy setki btedéw, o ktérych mozna by napisa¢ osobng ksigzke
jednak kluczowe btedy to:

- brak badania rynku i zrozumienia klienta

- zly copywriting, brak umiejetnosci pisania ofert

- brak znajomosci proceséw zakupowych

- brak analizy dojrzatosci zakupowej klienta

- sprawy techniczne zwigzane z ustawieniem reklamy



9. Polecenia
Popros swoich klientéw o polecenia.

Zadaj im pytanie: “ Kto jeszcze maégtby chcie¢ takiej ustugi z Pana
znajomych”

Pomagamy rozwija¢ salon kosmetologii estetycznej we Wroctawiu i
skonstruowalismy nietypowg wizytéwke.

Byta ona inna niz wszystkie poniewaz posiadata oprécz numeru
telefonu, adresu itd.
Miejsce na wprowadzenie danych.

Klientka po zabiegu otrzymywata wizytéwke z rabatem 100zt na
zabieg, na ktorej mogta wpisa¢ swoje imie. Nastepnie mogta podzieli¢
sie z osobg bliskg, znajomg tg wizytdwka dzieki czemu ta osoba
miata 100zt rabatu na zabieg.

Ale co wiecej klientka, ktora polecita kolejng osobe rowniez
otrzymywata 100 zt w dowolnej formie.

10. Bilbordy
Podejrzewam, ze jezeli prowadzisz salon fryzjerski w Warszawie to
nie masz potrzeby wystawiania bilbordu na A4 w kierunku Katowic.
Istniejg firmy i lokalizacje, ktére $wietnie bedg budowac¢ swiadomos¢
klienta, albo wskazg nam droge do celu.



11. ulotki

Zadaj sobie pytanie czy ulotki dziatajg. Moze przypominasz sobie jak
dzisiaj rano ulotki z Twojej skrzynki wylgdowaty w koszu.

Zastanéwmy sie czy kazda oferta na ulotce powinna byé w formie
cennika i kropka.

A pojdzmy o krok dalej i zrébmy cos absolutnie szalonego cos co
normalnemu cztowiekowi sie w gtowie nie miesci.

Zaproponuj pierwsze strzyzenie w swoim zakfadzie za darmo. Napisz
to na wizytéwce i wrecz osobie, ktorg spotkasz na chodniku do reki,
osobiscie z usmiechem. Ale jak to za darmo?

Pozyskanie klienta kosztuje. Czy to bedzie ptatna reklama, czy Twoj
czas. Jezeli posiadasz wolne miejsce w kalendarzu i masz mozliwos¢
obstuzy¢ klienta w taki sposob, zeby byt zadowolony i stat sie
lojalnym klientem na lata to co stoi na przeszkodzie?

12. lead magnet i kampanie mailingowe

Tez styszate$, ze to nie dziata? Zostawmy opinie oséb, ktérym nie
wyszto i zastandwmy sie jak stworzy¢ taki proces.

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

Wejdz prosze na skrzynke pocztowg i sprawdz bo na pewno jest tam
oferta kursu, albo szkolen.



Tak to dziata wiem, ze wysylam maila do osoby, ktéra chce sie
rozwijac. Jest gotowa wydac pienigdze na to, zeby w szybkim tempie
przenies¢ sie do momentu w ktérym jest wolna finansowo i z takimi
ludzmi chce wspétpracowad.

Czesto dzwonie do moich klientow zapytaé czy wszystko sie
podobato, czego chcieliby wiecej jak efekty i sg to wspaniali, otwarci
ludzie.

Wykonaj selekcje, odsiej osoby, z ktdérymi nie chcesz rozmawiac i
zdobadz do nich kontakt.

13. sms-y
Kto do Ciebie wysyta smsy? Ja otrzymuje takie powiadomienia w
formie alarmu pogodowego lub innych ostrzezen. Wyjatkiem sg duze

firmy, ktére prowadzg tak prosty i wyrafinowany marketing.

Ok jezeli pojawita sie u Ciebie obiekcja, ze nikt nie czyta maili to
sms-y mam nadzieje sg dla Ciebie bardziej przekonujace.

Jest firma z Katowic, ktora za niewielkie pienigdze pomoze Ci dotrze¢
do szerokiego grona.



14. Lejek sprzedazowy

Koncepcja lejka sprzedazowego to fundament dobrej firmy
wspomagajgcej sie dziatalnoscig w internecie.

Lejki sprzedazowe potrafig mie¢ skomplikowane formy i mnéstwo
wariantow.

Przyktadowy prosty lejek sprzedazowy trenera personalnego.

W pierwszym kroku dajemy klientowi kontent dotyczgcy sposobu
trenowania w domu lub na sitowni w socialmediach. Nastepnie
proponujemy darmowy materiat do pobrania o dowolnej tematyce
zwigzanej z treningiem. Moze to by¢é np 100 dietetycznych dan
podczas redukcji. Dzieki temu uzyskujemy adres mailowy osoby
zainteresowanej tematem i mozemy wdrazac¢ dziatania reklamowe za
pomocag mailingu.

Warto, zebys$ wiedziat czym sg pliki cookies i jak je wykorzystac. Po
uzyskaniu maila mozemy nie tylko wysyta¢ wiadomos$ci do naszych
klientow, ale jesteSmy w stanie precyzyjnie skierowaé¢ naszg reklame
np. indywidualnych sesji treningowych, rozpisanie diety, kalorii do
konkretnych osdb, ktére odwiedzity podang przez nas strone. Kolejne
reklamy mozna kierowac do tych osob z suplementami.



15.

Konkursy:

Pewnie spotkate$ sie z konkursami na Facebooku, Instagramie.
Chciatbym Ci pokaza¢, ze konkursy mozna udostepniaé rowniez w
radiu. WyobraZ sobie do ilu 0s6b mozesz dotrze¢ rozdajgc darmowe
wejsciowki na wydarzenie, na ktorym bedzie prezentowany
bezposredni lub pobocznie Twdj produkt.

Dla radia to darmowy produkt przyciggajgcy stuchaczy, a dla Ciebie
nieograniczone mozliwosci dotarcia do klientow.

Wracajgc do konkurséw na FB i Instagramie pamietaj, zeby zadbac o
regulamin konkursu, zeby nie naruszy¢ polityki portalu.

16.

17.

18.

19.

Targi to kolejny pomyst, nad ktérym nie chce sie zbyt duzo
rozwodzi¢ poniewaz mamy naprawde tone wiedzy do
przyswojenia i wdrozenia dlatego wez swaoj produkt pojedz na
takie wydarzenie i pokaz sie innym firmom.

Badz blizej klienta wstaw na swojg strone formularz
kontaktowy. Daj mozliwos¢ napisania do Ciebie. Klient
oczekuje szybkiej odpowiedzi i jezeli bedziesz w stanie spetnic
oczekiwania klienta to nie bedzie szukac dalej tylko wybierze
Twoja firme.

Szkolenia pfatne ( znajdziesz tam ptacgce osoby
potencjalnych klientow dla siebie )

portale OLX, Allegro i wiele innych.



20. Webinary

21.
Webinary sg to darmowe spotkania z naszymi widzami polegajgce na
przekazywaniu dobrej jakosci kontentu przez okoto godzine a
nastepnie proponujemy swéj produkt lub ustuge. Zaletg Webinaréw
jest to, ze nasi potencjalni klienci w miedzy czasie mogg nam
zadawa¢ pytania, na ktére odpowiadamy wykazujgc sie
eksperckoscig oraz dopasowaniem tresci pod potrzeby uczestnikow.

"Za dwadziescia lat bardziej bedziesz zatowat tego, czego nie
zrobites, niz tego, co zrobites. Wiec odwigz liny, opus¢ bezpieczng
przystan. Ztap w zagle pomysine wiatry. Podrézuj, $nij, odkrywa,." -
Mark Twain

Cwiczenie:

1. Wprowadz dzisiaj jedng metode pozyskiwania Kklienta.
Zaplanuj jej dalsze etapy.



Brawo! Mamy to, mam nadzieje, ze bedziesz wdrazaé poszczegodlne
elementy z dnia na dzien.

Wiemy jak pozyskac klienta, a za chwile posigdziesz wiedze jak
przeprowadzaé idealne rozmowy handlowe, ktére sprzedajg i
pozwalajg zarabia¢ bardzo duze pienigdze.

Zanim jednak to nadejdzie proponuje, zebysmy wykonali jedno
kluczowe zadanie.

Okreslimy naszego idealnego klient. Czesto handlowcy i
przedsiebiorcy zapytani o to kto moze kupi¢ ich produkt odpowiadajg
“ KAZDY ©

Jezeli bedziesz kierowa¢ swoj marketing do kazdego to nigdy nie
bedziesz skuteczny.

Zauwaz, ze nie ma w telewizji pomiedzy telenowelami reklam
samochoddw porsche poniewaz tam nie siedzi ich grupa docelowa.

Odpowiedz na pytania:

W jakim wieku jest Twoj klient?

Czy jest to kobieta, czy mezczyzna?
Jakiej jest narodowosci?

lle zarabia?

Jaki ma stanowisko?

Gdzie mieszka?

Czy posiada dzieci?

Jakie ma zainteresowania?

Jakie ma problemy?

Jakie ma cele i motywacje?






Rozdziat 12 - Etapy sprzedazy

Zaprezentuje Ci teraz wiedze, ktéra zmieni Twoje zycie. Wiedze,
ktérg pozwolito mi zgromadzi¢ moje doswiadczenie zawodowe.
Pozwdl, wiec, ze pokaze Ci to co jest sensem istnienia tej ksigzki,
gtébwnym powodem, dla ktérego jg czytasz. Kolejne etapy procesu
sprzedazy, ktore szczegdtowo omowie ponizej.

Sprzedaz jest procesem dlatego jezeli bedziesz mie¢ wrazenie, ze to
co czytasz nie pasuje do Twojej branzy daj sobie troche czasu zbuduj
obraz catosci procesu, a bedziesz w stanie dostosowac go do kazde;j
sytuaciji i produktu.

A wiec z czego sktada sie sprzedaz?
. Rozmowa telefoniczna

. Pierwsze wrazenie

. Budowanie relacji

. Badanie potrzeb

. Prezentacja produktu

. Zamkniecie sprzedazy

. Zbijanie obiekcji

. Dosprzedaz

. Budowanie trwatych relacji
Zajmijmy sie teraz kazdym z nich z osobna. Zobacz jak sprzedaz
moze zmienic spojrzenie na Swiat.

© O NO O~ WN -

Nie bez powodu ksigzka jest krotka i konkretna. Zawsze bedziesz
mie¢ mozliwos¢ wréci¢ do poszczegolnego etapu i przypomnieé sobie
to co najwazniejsze bez szukania kluczowych elementéw w diugiej
opowiesci.

Warto, zeby zapisywaé¢ sobie notatki a najlepiej opowiedzieé i
wykorzystaé w praktyce to czego sie nauczysz.



Rozdziat 13 - Idealny skrypt rozmowy
telefonicznej

Pierwszy etap procesu sprzedazy jest jak fundament domu. Co
prawda nie musi go by¢, ale czy wyobrazasz sobie dom bez
fundamentu? Albo czy widziates kiedys takowy? No wtasnie. Zatem
ten etap musi by¢ obecny! | dlatego musisz zrobi¢ wszystko, zeby
nalezycie go przeprowadzic.

Przede wszystkim musisz zrozumie¢, ze Twdj ton gtosu jest tutaj
Twoim jedynym orezem. Dlatego musisz o niego wiasciwie zadbac i
wytrenowac. A poniewaz zawsze tatwiej rozmawia sie z kim$ kogo
widzisz na zywo, warto wiasnie tak podejs¢ do rozmowy telefoniczne;j.
Zapytasz pewnie w jaki sposob.

Najlepiej gestykulowac! Wtasnie tak, jakbys rozmawiat z kims twarzg
w twarz. Wtedy bedzie to styszalne w Twoim Gtosie, Twdj rozmowca,
po drugiej stronie stuchawki po prostu bedzie chetniej Cie stuchat.

Problemem w rozmowie telefonicznej jest to, ze na 99% dzwonigc do
klienta w czyms$ mu przeszkadzamy. Moze on by¢ w trasie, w pracy, w
domu bawigc sie z dzieCmi i naszym zadaniem jest uzyskanie kilku
minut jego uwagi.

Mozemy to zrobi¢ przedstawiajgc mu juz w pierwszym zdaniu jakgs
korzy$¢. Wyobraz sobie,ze dzwonie dzisiaj do Ciebie o moéwie, ze
czeka na Ciebie pewng nagroda w wysokosci 1 000 000 zt to nawet
jak mi nie uwierzysz to wystuchasz co mam wiecej do

powiedzenia.



Pozwdl, ze podam Ci pare pomystow. Jednak najpierw chciatbym Ci
opowiedzie¢ pewne doswiadczenie.

Bardzo lubie historie, w ktérej moéj wspodlnik Martin opowiadat o tym
jak w pierwszy dzien pracy w call center sprzedat najwyzszg umowe
tylko czytajgc tekst rozmowy z kartki.

Da sie? Pewnie, ze jest to mozliwe. Ale pod pewnymi warunkami.

Po pierwsze: Jezeli dysponujesz skryptem rozmowy, nie zastanawiaj
sie zbyt dlugo jak masz zaczg¢ rozmowe z potencjalnym klientem. Po
prostu zacznij jg prowadzi¢. Wtasnie tak! Zréb to, jak najlepiej umiesz,
a Twdj szkic rozmowy pomoze Ci zrobi¢ reszte. Ponadto bgdz soba.
Rozmowca od razu wyczuje, ze jeste$ sztuczny i probujesz udawac.

Po drugie: skup sie na najwrazliwszych aspektach rozmowy, miedzy
innymi na moéwienia, tonie gtosu, szybkosci méwienia, odpowiednich
pauzach czy modulacji. Dzieki temu, ze bedziesz uzywat skryptu
wzrosnie Twoja pewno$¢ siebie, bedziesz brzmiat bardziej
wiarygodnie i bedziesz méwit ptynnie. Jednak kryje sie w tym pewna
putapka. Wiasnie dzieki temu samemu skryptowi, ktdrego bedziesz
uzywat pewnie juz setki czy tysigce razy, mozesz popas¢ w rutyne.

A ona moze bardzo mocno wptyng¢ na skutecznosc¢ twojej rozmowy.
Spojrz na to co jest bolgczkg naszych czaséw. Okoto 99%
telemarketeréw, ktérzy dzwonig do Ciebie brzmig jak automaty, nawet
jesli z tamtej strony stuchawki siedzg zywi ludzie. Taki automatyzm to
najgorsze co moze Ci sie przydarzy¢ na poczatku rozmowy
telefonicznej. Takich sprzedawcow klient zwykle zbywa po pierwszym
wypowiedzianym przez nic zdaniu.



Co zatem zrobi¢, zeby nie byC jak ta wiekszosc¢? Musisz brzmiec
zupetnie inaczej. Po prostu naturalnie. Aby byto Ci prosciej mozesz
wyobrazi¢ sobie, ze rozmawiasz z krewnym czy przyjacielem. | tak
wiasnie opowiedz klientowi o oferowanym produkcie czy ustudze. Z

pewnoscig bedziesz brzmieé¢ dla klienta bardziej wiarygodnie i po
prostu przyjaznie! Dzieki temu osiggniesz swoj cel. A co jest tym
celem?

Tego musisz by¢ pewien jeszcze zanim zaczniesz rozmawiaé. Cel
rozmowy musisz ustali¢ jeszcze zanim powiesz swojemu klientowi
,Dzien dobry”. Co moze nim by¢? Zatdéz, ze celem pierwszego
kontaktu jest uméwienie spotkania z klientem. Je$li nie musisz, nie
sprzedawaj przez telefon produktu czy ustugi. Po prostu umoéw
spotkanie!

tatwo powiedzie¢, ale trudniej zrobi¢? Nic z tych rzeczy. Skuteczne
zachecenie klienta do spotkania na zywo tez moze by¢ proste.
Musisz tylko wykorzystaé kilka wskazéwek.

Przede wszystkim, Zzeby umoéwi¢ spotkanie musisz poddac klientowi
powdd, dla ktérego miatby sie na to zgodzié. | najlepiej gdyby$ zrobit
to juz w pierwszym zdaniu.Jak juz wspominatem zréb to wskazujgc
na korzysc, jakg Twoj rozmoéwca odniesie z tego wydarzenia.

Niech to bedzie co$ konkretnego, co da mu realng warto$¢, zaspokoi
jaka$ jego potrzebe czy zmieni jego zycie na lepsze. W tym celu
wykorzystaj to co masz pod reka, co jest w Twoim zasiegu. | pamieta;j,
ze nie musi byé to nic materialnego. Wartosci, ktére nie maja
realnego ksztattu, tez wnoszg bardzo duzo.



Pewnie masz mase obaw przed takimi telefonami. Jednak w ten
wtasnie sposob pozyskujemy wiekszosé klientow. Dlatego przekonaj
sie do nich. Poc¢wicz, zastosuj powyzsze wskazéwki i dojdz do
mistrzostwa. Zamiast unika¢ rozméw telefonicznych zacznij traktowac
je jako w wyzwanie.

Jak mogtaby wygladac¢ taka rozmowa? Podam Ci przyktad. Nie wahaj
sie przeczyta¢ go kilkakrotnie, a potem przecwicz go na gtos. Jesli
cos przyjdzie Ci na mysl| zapisz na marginesie swoje uwagi. Pamietaj,
ze w nawiasach umiescitem wskazowki, ktére mogg bardzo pomaoc Ci
w opracowaniu swojego skryptu rozmowy. Dostosuj ten wzér do
siebie. Potraktuj go jak szkielet i obuduj wlasnymi spostrzezeniami.

Jeszcze jedna uwaga. Sprébuj wypowiedzie¢ te same zdanie z
powazng ming i ponownie ale przyklejajgc sobie usmiech na buzie.
Zupetnie inaczej prawda? | klient ten usmiech styszy i udzielg mi sie
Twoja pozytywna emocja.

A oto przyktadowy skrypt:

— Dzien dobry. Z tej strony (Smiato, pewnie, wyraznie i powoli podaj
swoje imie i nazwisko), dzwonie z firmy (réwnie wyraznie podaj
nazwe przedsiebiorstwa, ktdre reprezentujesz w tej rozmowie). Czy
mam przyjemno$¢ z panem (wymien imie klienta. Smiato sie nim
postuguj. W ten sposob juz budujesz z nim relacje)?

(poczekaj na odpowiedz rozméwcy. Uwaznie stuchaj, a jednoczesnie
staraj sie wychwyci¢
potencjalne obiekcje, ktére mogg sie pojawi¢ juz w tej chwili).



— Dzwonie do Pana w krotkiej sprawie. Jestem indywidualnym
opiekunem Kklienta i zajmuje sie teraz pana ustugami. Nie jestem
akwizytorem, czy telemarketerem Z racji tego, ze jest pan naszym
klientem od lat przygotowatem o wiele lepsze warunki od tych
standardowych.

Chciatbym je teraz Panu zaprezentowac¢. Czy mozemy chwile o tym
porozmawiacé?

(w tym fragmencie rozmowy musisz jasno wskaza¢ na powdd, dla
ktérego zajmujesz czas klienta oraz jednoznacznie wskaza¢ na
korzy$¢, jaka z tego odniesie. Musisz wzbudzi¢ w kliencie ciekawosc¢.
Mozesz tez postawié takie pytanie, obok ktérego zaden cztowiek nie
przejdzie obojetnie.

W tej rozbudowane] dygresji tez dam Ci tego przykiad: Panie (imie
klienta) dzwonig, poniewaz znam sposOb na obnizenie Pana
rachunkéw za prad o potowe. Czy mozemy o nim chwile
porozmawia¢? Dzieki temu zdobywamy kolejne minuty uwagi
naszego rozmoéwcy rzeczy dla kazdego sprzedawcy bezcenna.
Pamietamy jednak o naszym celu gtéwnym. Nie jest nim sprzedanie
produktu przez telefon, tylko uméwienie spotkania).

(Zaczekaj na reakcje klienta).

— Mam do Pana pytanie. Czy miatby pan czas spotkaé sie w
najblizszy czwartek lub pigtek?

(Dajemy pozorny wybér klientowi, jednoczesnie nie dajgc mozliwosci
odpowiedzi TAK lub

NIE).



— A czy moze mi Pan wstepnie powiedzie¢ o co chodzi?

(Zaktadamy scenariusz, w ktérym klient nie wyraza swego zdania
bezposrednio, ale dopytuje o szczegdly. Takie scenariusze zdarzajg
sie bowiem najczesciej).

Wtedy mozesz odpowiedziet:

— Z przyjemnoscig, ale musiatbym co$ panu pokaza¢. Oferta, ktérg
chciatbym Panu przedstawi¢ jest dosyé ztozona. Potrzebuje
dostownie kilka minut pana czasu. Dopiero wtedy bedzie pan mégt
podjg¢ wtasciwg decyzje. W takim razie pasuje panu czwartek czy
pigtek ?

(Dajesz klientowi wybdr, ale tylko pozorny. Porusza sie w ramach
wytyczonego przez Ciebie szlaku. Musisz jeszcze przy tej okazji
podkresli¢, ze rozmowa bedzie krétka, poniewaz klient moze nie mie¢
czasu na Twojg prezentacje produktu. Szanuj jego czas, a z
pewnoscig go tym ujmiesz).

WAZNA WSKAZOWKA!
- Nigdy nie wysylaj zadnych materiatow klientowi na adres mailowy.
Praktyka pokazuje, ze i tak nikt ich nie czyta!

(Jezeli klient zgodzi sie na spotkanie musisz sprecyzowac termin.
Jest to szalenie istotne.

Jedli juz ustalites dzien, teraz dograj pore dnia i godzine. Nie
zapomnij takze o doktadnym

ustaleniu miejsca! Mogtoby to brzmie¢ tak:



— Bardzo sie ciesze, pasuje panu bardziej czwartek czy pigtek? ( Daj
wybdr!). W jakich godzinach mozemy sie spotka¢? Godziny poranne
czy wieczorne? ( Dalej precyzujesz

termin. Potem ustalasz godzine!).

— Powiedzmy miedzy 9 a 10 rano (Kiedy klient wypowie takie, badz
podobne stowa, oznacza to, ze osiggnates cell Brawo! Jednak, zeby
zakonhczy¢ rozmowe telefoniczng sukcesem

musisz zrobi¢ jeszcze jedno).

— Dobrze w takim razie jesteSmy umowieni w czwartek (podaj
konkretng date) miedzy 9 a 10 rano. Zgadza sie? (powtarzasz
klientowi termin zeby potwierdzit, ze sie dobrze zrozumieliscie). Ja
nazywam sie (przedstaw sie jeszcze raz i opowiedz po jaki szczegole
wyglgdu moze Cie rozpoznaé. Jezeli nie pracujesz w swoim biurze
sam to wiasdnie ten fragment rozmowy ma bardzo wysokie znaczenie.
Dzieki niemu klient bedzie mogt precyzyjnie trafi¢ do Ciebie bez
stresu i zaktopotania).

WAZNA WSKAZOWKA!

Nie zapomnij pozegna¢ sie z klientem zgodnie z miejscowym
zwyczajem.

Pamietaj o udmiechu i entuzjastycznym nastawieniu! Usmiech na
twarzy, mimo iz przez telefon go nie wida¢, naprawde jest bardzo
styszalny w gtosie!

Taki schemat rozmowy telefonicznej swietnie sprawdza sie¢ w mojej
branzy. Wszyscy, ktérzy zaczeli go uzywaé zwiekszyli swojg
skutecznosc.



A co jedli w Twojej branzy nie da sie go zastosowaé wprost? Otdwek
czy dilugopis w dton i na podstawie tego, co juz wiesz przygotuj
wlasny. Zobaczysz, ze jeSli wezmiesz pod uwage powyzsze
wskazowki, podniesiesz swojg skutecznosé!

Wiesz juz jak utozy¢ skrypt rozmowy z klientem! Masz juz fundament!
Kolejnym niesamowicie waznym elementem jest sposob w jaki
mowisz do klienta. Wptywa on na konwersje Twojej rozmowy
telefonicznej. Jest to szalenie istotne!

Dlaczego? Poniewaz podczas rozmowy jest to Twoja jedyna bron.
Jak wigc masz mowi¢? Pozwdl, ze ponizej dam Ci pare wskazéwek:

- Nie mozesz moéwié nudno. Klient to bardzo szybko wyczuje.

- Nie mozesz tez méwi¢ za szybko. To zniecheci rozmowce.

Nie mozesz mowi¢ za cicho. Nikt nie bedzie chciat rozmawiaé z
handlowcem, ktérego ledwo styszy.

Nie wahaj sie! Pamietaj co przeczytates o pewnosci siebie!

W sumie mozesz. Wszystko mozesz! Tylko wszystko to sprawi, ze
klient nie bedzie chciat wystucha¢ Twojej oferty i wréci do swoich
zaje¢ zanim skonczysz pierwsze zdanie.

Jak wiec mowic?



Dostosuj tempo swojego mowienia do potrzeb klienta. Jak je
zidentyfikowac¢? Po prostu stuchaj tego co mowi. Wez pod uwage
jego wiek i ewentualne zdolnoéci jezykowe, ktére jeste$ w stanie
poznac juz po pierwszych jego stowach.

Badz elastyczny.

Méw z entuzjazmem. Niech Twoj gtos brzmi tak jakby$ przekazywat
cos istotnego i wartosciowego. Akcentuj tylko niektore stowa.
Moéw wolno i wyraznie. Pamietaj o pauzach.

Pamietaj tez, ze aby brzmie¢ ciekawie i autentycznie, musi wyptywac
z Ciebie pewnos¢ siebie. Oczywiscie to wszystko dostosuj do
swojego stylu mowienia i bycia!

Aby byto Ci fatwiej wczesniej przygotuj odpowiedni skrypt rozmowy.
Wowczas nie musisz zastanawia¢ sie nad tym co powiesz, ale jak to
powiesz. A witasnie to odgrywa ogromng role. Dlatego bez cienia
watpliwosci mozemy powiedzie¢, ze w kazdej rozmowie telefonicznej
to jak powiesz, ma duzo wieksze znaczenie niz to co powiesz! Ale
pamietaj.

Chodzi Ci o to by przez stowa przekazac logiczne argumenty, a przez
sposob ich wypowiadania wptyng¢ na emocje klienta.

Potrzebujesz przyktadu? Bardzo prosze!

Moéwigc klientowi: "Musze to Panu pokazac¢" powiedz to tak jakbys
mowit o tajemnicy czy ukrytym skarbie, albo w sposéb, w jaki
opowiadasz o najnowszym odkryciu wspaniatego miejsca z
niesamowitym widokiem.



"Nie znam klucza do sukcesu, ale kluczem do porazki jest prébowac
zadowoli¢ wszystkich." — Bill Cosby

Cwiczenie:

1. Ut6z wilasny skrypt rozmowy telefonicznej. Nie zapomnij o
umieszczeniu w nim nastepujgcych elementow: Jezyka
korzy$ci w pierwszych zdaniach; umodwienie spotkania
zawezajgc termin od dnia w miesigcu, poprzez pore dnia, az
do konkretnej godziny.



Rozdziat 14 - Jak stac sie ekspertem w
oczach klienta juz od pierwszego kontaktu

Kiedy juz udato Ci sie uméwi¢ pierwsze spotkanie, musisz zadbaé¢ o
to by w jego trakcie wywrze¢ jak najlepsze pierwsze wrazenie. A
masz na to jedynie jakies 5 — 10 sekund, podczas pierwszego
kontaktu. To wtasnie w tym bardzo krétkim okresie klient zakwalifikuje
Cie do jednej z dwoch grup. Albo zobaczy w Tobie profesjonaliste,
albo tylko zwyktego sprzedawce, ktoéry chce mu wcisng¢ kolejng rzecz
czy ustuge, ktorej tak naprawde wcale nie potrzebuje. Nie zmarnu;j tej
okaziji.

Jak, wiec zrobi¢ piorunujgce pierwsze wrazenie, ktére da nam okazje
sprzedazy? Sprobuj zastosowac sie do ponizszych krokow:

Jeszcze przed spotkaniem zadbaj o swoj wyglad. Ubierz sie i uczesz
najlepiej jak potrafisz. Jednak bez przesady. Pamietaj, ze Twoje
ubrania oprocz tego, ze powinny by¢ czyste, muszg by¢ tez schludne.
Pamietaj o prasowaniu!

Niech tak samo porzadnie wyglada tez Twoje stanowisko pracy i
najblizsze otoczenie.

Niezaleznie w jakim miejscu umowites sie z klientem, badz tam
kilkanascie minut przed umoéwionym terminem. To Ty musisz czekad
na klienta. Nie odwrotnie!

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



Jeszcze przed przyjsciem klienta wypatruj go. Wtasnie po to, by w
momencie, w ktorym go dostrzezesz wsta¢ z miejsca i przywitaé go
szczerym usmiechem i stanowczym, ale entuzjastycznym tonem
gtosu. Powiedz: ,Zapraszam!”. Nie zapomnij tez przywitac sie tak, jak
jest to przyjete w Twoim otoczeniu. Réb to entuzjastycznie. Niech
klient widzi i styszy, Zze cieszysz sie, ze go widzisz.

Pamietaj o usmiechu i dobrych manierach réwniez przez cate
spotkanie.

Jest to prostsze, gdy zapraszasz klienta do swojego biura. W zadnym
wypadku nie mozesz tez zapominac o tym kroku, kiedy spotykacie sie
W innym miejscu.

Podaj klientowi reke. Zréb to pewnie, ale nie przesadnie mocno.
Wiotka dtoh to oznaka braku pewnosci siebie. Zbyt pewny uscisk
dtoni to oznaka dominacji, a klient ktéry poczuje sie zdominowany nie
bedzie chciat od Ciebie nic kupic.

- Wskaz klientowi miejsce i popros go, zeby wygodnie usiadt.
- Zapytaj na poczatek czy mozesz w czyms pomac.

Siedem krokow, ktore umozliwig Ci stworzenie dobrego pierwszego
wrazenia na spotkaniu z klientem. Da Ci tez fantastyczne i szerokie
pole do dalszej sprzedazy. Aby tak byto musisz juz wczesniej zadbac
0 swoj wyglad zewnetrzny, ubior i prezencje. Réwnie wazne jest
Twoje stownictwo.



Klienci zwracajg na to baczng uwage. Dlatego zawsze dopilnuj
wszystkiego co moze wptyngé na Twdj odbiér! Niech bije od Ciebie
entuzjazm. Te pozytywne emocje w koncu udzielg sie klientowi.

Zanim przejdziemy dalej chce Ci powiedzie¢ o czyms jeszcze. W
procesie sprzedazy czesto spotkasz sie z sytuacjg, w ktorej klient nie
potrafi podjg¢ decyzji, co do zakupu pomimo, iz w rozmowie
telefonicznej czy w osobistym kontakcie przedstawites mu wszystkie,
absolutnie wszystkie szczegoty oferty. Czesto ustyszysz wtedy, ze
musi sie jeszcze zastanowi¢, przemysleé, czy z kim$ skonsultowac.
Co wtedy?

Na pewno bardzo chcesz, zeby Twoje spotkania sprzedazowe byty
efektywne. Sposdb zeby tak byto istnieje. O tez powoli Ci unikng¢
takich sytuacji, jak opisana powyzej. Spdjrz, jak mogtoby to wygladacé.

Mogtbys powiedzieé cos takiego:

— Szanowny Panie, chciatbym aby nasza dzisiejsza rozmowa
zakonczyta sie konkretng decyzjg. Czy mozemy umoéwic sie, ze jesl
bedzie Pan na TAK lub NIE to powie mi Pan o tym otwarcie? Nie
chciatbym doprowadzi¢ do sytuacji, w ktérej bede pdzniej do Pana
wydzwaniat w celu finalizaciji.

Ale to nie jedyny sposéb na szybkg sprzedaz. Drugim jest budowanie
relacji!

Jezeli jeszcze nie wiesz jak staC sie ekspertem w oczach klienta
spokojnie za chwile wszystko stanie sie jasne.

"Jesli chcesz gdzie$ dojs¢, najlepiej znajdz kogo$, kto juz tam
doszedt." — Robert Kiyosaki



Rozdziat 15 - Budowanie wspaniatych
relacji

Rynek ciggle ewoluuje. To nie ulega watpliwosci. W zwigzku z tym
ewoluowa¢ musi i sprzedaz. Musi, poniewaz rzeczywistos¢ ciggle,
bardzo szybko sie zmienia. Kiedys$ na rynku

mieliSmy sytuacje, w ktérej na rynku mieliSmy, wiecej klientéw niz
towarow.

Powodowato to ciekawe zjawisko. Niezaleznie co sprzedawales,
znalazte$ na to klienta. Wtedy co najwyzej 10% czasu sprzedawcow
zajmowato budowanie relacji. Dla porownania dodam, ze przez ponad
potowe czasu handlowcy mowili o produkcje (60%) a przez 30 %
czasu zamykali sprzedaz.

Z biegiem czasu ta sytuacja sie zmienita. Pojawita sie konkurencja
towaréw i ustug. Galerie i centra handlowe dostownie zalezy nasze
ulice, a w ostatnich latach coraz prezniej rozwija sie handel
internetowy. | witadnie on stat sie najwiekszg konkurencjg dla
sprzedazy osobistej. Wtasnie dlatego My, jako handlowcy tradycyjni
musimy da¢ naszym klientom co$ wiecej niz tylko produkt. | ja i Ty
musimy dac¢ naszym klientom relacje! Jak to zrobi¢? Jak zaczgc¢?
Spoéjrzmy!

Przede wszystkim musimy znalezC wspolng ptaszczyzne, jakis
wspolny temat, co$ co tgczy nas z klientem. Aby zidentyfikowac cos,
co mogtoby sie sta¢ witasdnie tg ptaszczyzng, zadawajmy pytania.
Niech bedg to pytania otwarte, w odpowiedzi na ktére klient bedzie
musiat podzieli¢ sie z nami pozgdanymi informacjami.



Unikajmy pytan o zone, dzieci czy innych bliskich krewnych.
Dlaczego? Nigdy nie wiemy, jaka jest doktadnie sytuacja rodzinna
klienta. Aby nie wprawi¢ go w zaktopotanie i nie zburzy¢ budujgcych
sie relacji, lepiej uzy¢ zwrotu ,BLISCY”. Wtedy klient powie nam
naprawde wiele.

Réwnie wazny jest uwazne stuchanie odpowiedzi. Dlatego stuchaj
aktywnie! Zadawaj pomocnicze pytania. Wnikaj w to, co chce
powiedzie¢ Ci klient.

Przy tej okazji mata uwaga! Sg pewne tematy, ktérych musisz unikaé!
Dlaczego?

Poniewaz tylko oddalajg Cie od klienta i mogg podzieli¢ Was juz na
samym poczatku. A to na pewno nie pomoze Twojej sprzedazy.

Dlatego pod zadnym pozorem nie podejmuj tematéw:

- religii

- polityki

- Swiatopogladu

- aktualnie takze epidemii i szczepienh

Unikaj tez jasnego i jednoznacznego opowiadania sie po ktorejs ze
stron, w jakiejkolwiek dziedzinie zycia, gdzie w gre wchodzi
rywalizacja. Moze tu chodzi¢ na przyktad

o sport. Dlaczego? Nigdy nie wiesz, jakiej druzynie, czy jakiemu
sportowcowi kibicuje Twgj klient.



Wiesz juz co mowié, a jakie tematy skrzetnie omijaé. Zajmijmy sie
teraz tym jak mowic, by zbudowacé relacje z klientem. Bo jak wiesz,
jest to réwnie wazne. Zobacz o czym powiniene$s pamietac, jesli
chcesz zbudowac wiez ze swoim rozmowca.

Przede wszystkim — Zwracaj sie do klienta po imieniu. Imie to zawsze
najwazniejsze stowo dla kazdego cziowieka. Juz samo jego uzycie
znacznie skraca dystans miedzy rozméwcami. Ale musisz pamietac¢ o
szacunku! Nie przechodz na Ty, nawet kiedy wydaje Ci sie, ze masz
ku temu uzasadnione powody.

Po drugie — Zwracaj sie do klienta tak jak Ci sie przedstawit. Nie
przekrecaj jego imienia. Jesli przedstawit Ci sie imieniem Bartek —
zwracaj sie do niego Panie Bartku! Nie zaktadaj, ze wiesz, jak brzmi
urzedowa forma jego imienia.

Uzywaj imienia klienta rozpoczynajgc zdanie. JeSli chcesz
zaprezentowac klientowi jakis argument, zacznij od jego imienia. To
naprawde duzo daje. | otwiera Ci droge do sprzedazy.

Po trzecie — Poinformuj klienta, ze dzi§ niczego nie bedziesz mu
sprzedawat. By¢ moze nie do konca tak bedzie, bo przeciez sytuacja
moze sie zmienié¢. Dlaczego, wiec taka deklaracja jest wazna? W ten
sposbéb pozostawiasz decyzje o zakupie klientowi i wyraznie dajesz
mu o tym znac. A przeciez kazdy z nas lubi by¢ panem sytuacji.



Ponadto dzieki temu klient poczuje, ze Ci na nim zalezy, ze chcesz z
nim porozmawiac, a nie tylko sprzeda¢ mu swoj produkt. Dzieki temu
to wiasnie Ty zaczynasz mu sie kojarzy¢ z pozytywnymi emocjami.
Poza tym w czasie rozmowy bedzie bardziej wyluzowany i powie Ci o
wiele wiecej, niz bytby to sktonny zrobic przy innej okazji.

Po czwarte — okazuj empatie i wspdtczucie. Na kazdym etapie
sprzedazy utozsamiaj sie tymi samymi emocjami, ktére okazuje Twaj
klient. Dlatego bardzo czesto sie z nim zgadzaj.

Jak to zrobi¢ w praktyce?

Bardzo prosto! Kiedy klient zali Ci sie i opowiada o swoich
problemach zmruz oczy, przytaknij, pokiwaj lekko gtowa, przywotaj na
twarzy minimalny grymas . Z kolei gdy klient jest podekscytowany
podzielaj jego entuzjazm i ciesz sie razem z nim.

“Niektére rzeczy sga bardzo wazne, ale nie jest ich wiele.
Szukam zadann majgcych bardzo duze znaczenie, ktére mogq
przynies¢ naprawde istotne rezultaty, ale jednoczesnie niezbyt
czasochtonnych.”

Alex Johnstone
Cwiczenie:

1. Odezwij sie do kogo$ z kim by¢ moze moglibyScie cos
stworzyé. Odswiez jakgs dawng relacje.



Rozdziatl 16 - Stan sie
ekspertem!

Czy chcesz by¢ ekspertem od sprzedazy? Sam fakt, ze czytasz te
ksigzke pokazuje, ze tak. A czy chciatbys, zeby tak postrzegat Cie
Twoj klient? Jesli tak, koniecznie zajrzyj do wskazowek, ktore mam
dla Ciebie ponizej. Bo miedzy etapem 3 a 4 procesy sprzedazy,
chciatbym opowiedzie¢ Ci jak w oczach swojego klienta sta¢ sie
ekspertem. Ma to wielkie znaczenie zarébwno w budowaniu relacji, jak
i w kazdym kolejnym etapie procesu.

Aby zostac ekspertem w oczach klienta musisz:

- wygladac jak ekspert;
- mowic jak ekspert.

Tylko tyle i az tyle! Ale co to moze oznaczaé?

Spiesze z odpowiedzig. Jesli chcesz wygladaé jak ekspert, po prostu
wez sobie do serca rady, ktére przekazatem Ci w rozdziale
po$wieconym pierwszemu wrazeniu. Wez je sobie do serce i stosu;j
codziennie, jesli chcesz wygladac jak ekspert.

A co z méwieniem jak ekspert? To tez jest bardzo proste. Wystarczy,
ze bedziesz bardzo dobrze przygotowany merytorycznie do tego o
czym chcesz méwié. Dlatego poswie¢ czas, zeby zdoby¢ wiedze. Nie
mozesz dopusci¢ do sytuacji, w ktorej klient nie otrzyma od Ciebie
odpowiedzi na jakiekolwiek pytanie.



Jedna przestroga! Bardzo czesto spotkasz sie z klientami, ktérzy
beda od Ciebie oczekiwaé, bys méwit do nich prostym jezykiem. W tej
sytuacji odpus¢ sobie wszelkie specjalistyczne okreslenia. One tylko
wystraszg i sptoszg klienta. Dlatego, zeby mowié jak ekspert tez
trzeba wiedzie¢ co i kiedy méwié!

Co mozesz jeszcze zrobi¢, zeby w oczach klienta by¢ ekspertem?
Czasem mozesz zastosowac jeszcze jedng technike.

Opisz problem klienta lepiej niz on sam!

Jak mozesz to zrobi¢? Najpierw wystuchaj, z czego klient chce Ci sie
wyzali€. Za nic mu nie przerywaj. Wystuchaj, jego historii, nawet
gdyby byta dtuga i niesktadna. Potem podziekuj mu za to, ze zechciat
opisa¢ problem i powtérz go witasnymi stowami, jednoczes$nie
rozbudowujgc watki. Sprawi to, ze klient dostrzeze, ze wiesz o czym
mowisz, ze dobrze go rozumiesz i naprawde chcesz mu pomaoc.

Pamietaj przy tym o jednej arcywaznej zasadzie, ktérg mozna by
ubra¢ w popularny slogan:

KLIENT MA ZAWSZE RACJE

Musisz pamieta¢ o umiejetnym przekazaniu, ze cos mozna zrobi¢
lepiej, ale w takiej formie, zeby nie da¢ do zrozumienia, ze wczesniej
zrobit Zle.

Przyktadowo jezeli zadzwonisz do klienta z ofertg zbudowania strony
internetowej i powiesz do niego “ Szanowny Kliencie strona wyglgda
fatalnie, nie wiem kto to panu robit alezdecydowanie nie powinien
zajmowac sie juz tg dziatalnoscig” to zauwaz, co tu sie dzieje.



Po pierwsze musisz wzigé pod uwage, ze by¢ moze to sam klient na
witasng reke robit tg strong, a Ty wiasnie mieszasz jego robote z
btotem.

Po drugie nawet jezeli klient nie robit tej strony to musiat podjgc
decyzje o wyborze wykonawcy. W tym momencie uswiadamiamy go,
ze jest staby w podejmowaniu decyzji, ze jego decyzje sg zie,
nieprzemyslane i nietrafne.

Jesdli chcesz osiggaé sukcesy w sprzedazy musisz traktowac ten
zwrot jak mantre. Musi sta¢ sie dla Ciebie absolutnym aksjomatem.
Zawsze o nim pamietaj i nigdy nie zbijaj obiekgiji klienta stowem NIE.

Pamietaj, ze on tez ma prawo do wlasnego zdania i w kazdej jego
obiekcji postaraj sie znalezé co$, co mozesz przeku¢ w swoj orez,
swoj argument. Zarzuty zbijaj, na ktéry$ z ponizszych sposobow:

- Zgadzam sie,

- Ma Pan racje, jednak czy wzigt pan pod uwage...
- Trafne spostrzezenie...

- Doktadnie tak samo to odbieram...

- Ciesze sie, ze Pan to zauwazyt...

Na ten moment to tyle! Wiecej o obiekcjach klienta i ich zbijaniu,
opowiem Ci w dalszej
czesci ksigzki. .

Jesdli chcesz byC¢ postrzegany, jako ekspert musisz tez by¢ do
dyspozycji klienta. Jak?



Pozwdl, ze podpowiem Ci pare metod, jak ,by¢ dla klienta”.
- Stuchaj klienta aktywnie, uwaznie i ze zrozumieniem.

- Przytakuj. Mozesz to zrobi¢ miedzy innymi delikatnym skinieniem
gtowy.

- Patrz klientowi w jego prawe oko mniej wiecej przez 70 % czasu.
Dlaczego tyle? Zbyt dlugie patrzenie w oczy wywotuje ztudzenie
agresji.

- Nie patrz na czoto klienta.

- Nie spogladaj w telefon podczas rozmowy twarzg twarz. Mozesz
mie¢ go pod reka, ale niech zawsze bedzie wyciszony. Nie reaguj tez
na zadne jego powiadomienia.

- Nie patrz i nie reaguj na to co dzieje sie za plecami klienta.
Spowoduje to jego zdezorientowanie. Przez to niemal natychmiast
pojdzie za Twoim wzrokiem i tez sie odwrdci by spojrze¢ co tam sie
dzieje.

- Nie podejmuj zadnych innych tematow, ktore nie sg kluczowe i
wazne dla klienta w

danej chwili. Nawet, jesli podejdzie do Ciebie Twdj wspodtpracownik,
przepros go. Potem

przepros klienta za zamieszanie i skup swojg uwage tylko na nim.



WAZNA WSKAZOWKA !

Jedng z technik na otwarcie, ktéra pozwoli Ci na zbudowanie relacji z
klientem juz na start jest szczere opowiedzenie o czyms$ co ham nie
wyszto w ostatnim czasie.

Dlaczego akurat to? Pomysl, komu méwisz zazwyczaj o tego typu
sprawach? Pewnie odpowiesz tak samo jak ja — osobie bliskiej czy
tez przyjacielowi! Wiasnie!

W momencie, w ktérym opowiesz , o jakiejS drobnostce, ktérg
zawalite$ w ostatnich dniach istnieje bardzo  duze
prawdopodobienstwo, ze klient rowniez otworzy sie przed Tobg i
powie o sobie cos wiecej. Moze tez wspomni o swoich
niepowodzeniach? A to spowoduje, ze zbudujecie wyjatkowa i trwatg
relacje.

,Cate Zycie pozostari uczniem. Nie wyzbywaj sie swojej ciekawosci.”
Indra Nooyi

Cwiczenie:
1. Przygotuj sobie jedng historie, ktérg mogtbys sie podzieli¢ ze
swoim klientem.
Zapisz jg ponizej :



Rozdzial 17 - Profesjonalne badanie potrzeb
klienta

Jak badac potrzeby?

Co zrobi¢, zeby sprzeda¢? Na pewno znasz juz odpowiedz na to
pytanie. Jednak czy zastanawiates sie kiedy$ co zrobi¢, zeby
sprzedawa¢ wiecej? Abys mogt nazwacC siebie skutecznym
sprzedawcg musisz wtozy¢ w to troche wysitku. Ale zachowaj spokd;.
To wcale nie takie trudne. Za chwile krok po kroku wyjasnie Ci jakie
dziatanie masz podjac.

Przede wszystkim musisz zrozumie¢, czego Twdj potencjalny klient
oczekuje. Jakg jego wazng potrzebe powinienes zaspokoi¢. Jak to
osiggnac?

Najpierw musisz uswiadomi¢ sobie, ze kazdy cztowiek, z ktorym
rozmawiasz ma juz jakgs historie. Pewne doswiadczenia z
przesztosci. Co masz przez to rozumiec?

Zatozmy, ze jestes bankowcem. Wyobraz sobie takg sytuacje.
Pewnego dnia do Twojego stanowiska podchodzi potencjalny klient.
Juz wtedy mozesz rozpoznac jego potrzebe. Zapytasz pewnie, w jaki
sposob?

Musisz sobie uswiadomi¢, ze kazdy cziowiek, ktory przychodzi do
banku zatozy¢ konto, najprawdopodobniej juz ma otworzony inny
rachunek. By¢ moze nawet w Twoim banku. A moze w innym.
Najwazniejszy jest jednak fakt, ze dysponuje on juz pewng doza
doswiadczenia w tym temacie.



Zatozmy jeszcze inng sytuacje. Przeciez niekoniecznie sprzedajesz
produkty bankowe. Sprzedajesz za to na przyktad telefony. Masz
numer potencjalnego klienta i dzwonisz. Nie jest dla Ciebie, wiec
zadng tajemnicg, ze skoro Ty do niego dzwonisz, a on odbiera znaczy
to, nie mniej, nie wiecej tylko, ze ma juz jakis telefon. Znéw masz do
czynienia z do$wiadczeniem klienta, jego historig.

A co, jesli sprzedajesz ubezpieczenia? Przeciez Twdj klient nie
przychodzi do Ciebie tylko dlatego, ze chce kupi¢ pierwsze lepsze
ubezpieczenie. On zawsze chce sie ubezpieczy¢ z jakiego$ powodu.

Po co$ jest mu akurat ta forma zabezpieczenia. Kazdy klient planujgc
zakup robi to z konkretnego powodu. Nie wazne czy dotyczy to
ubezpieczenia, telefonu czy produktu finansowego, badz
czegokolwiek innego.

Dlatego wazne jest bys miat jasno sprecyzowany cell Musisz
dowiedzieC sie wszystkiego, absolutnie wszystkiego, co wptyneto na
decyzje klienta o wybraniu akurat Twojej oferty. Niemniej wazne tez
bys poznat jego doswiadczenia, ktére przyprowadzity go akurat do
Ciebie. Ale zdecydowanie najwazniejsze jest to, co musisz zrobi¢ w
nastepnej kolejnosci. Twoim gldwnym zadaniem jest poznanie
potrzeby klienta, ktérg mozesz zaspokoic.

| to wiasnie jest badanie potrzeb! Moze i postrzegana, jako
najbardziej bezuzyteczna czes$é procesu sprzedazowego, ale zaraz
przekonasz sie, ze jest inaczej. Ci, ktérzy nie doceniajg badania
potrzeb popetniajg kardynalny btad. Ty go nie popetniaj i badaj
potrzeby swoich klientéw, a przyciggniesz ich do siebie, zatrzymasz
na dtuzej i sprzedasz wiece;j.



Pewnie zastanawiasz sie jak to zrobi¢? Pokaze Ci, ze to bardzo
proste. Prostsze niz myslisz.

Kiedy chcesz pozyska¢ informacje od drugiej osoby, po prostu musisz
zadawac jej pytania! Wazne przy tym by byly to pytania otwarte, ktore
dajg Twojemu rozmowcy mozliwosc, ale jednoczesnie w jakis sposéb
zmuszajg go do udzielenia szerszej odpowiedzi niz tylko TAK lub NIE.
Jesli zrobisz to w odpowiedni sposob bedziesz tez kontynuowat
budowanie relacji. Dlaczego?

Poniewaz w ten sposdb zaspokajasz pewng wazng potrzebe kazdego
cztowieka, rowniez Twojego klienta. Pomysl! Czego brakuje nam
wszystkim w dzisiejszych czasach? Czego tak naprawde, czasami
podswiadomie wszyscy chcemy? Czyz nie kontaktu z drugim
cztowiekiem? Mozliwosci bycia wystuchanym i zrozumianym oraz
stabilnych i przyjacielskich relacji? Skoro wtasnie tego potrzebuje
Twaj klient, daj mu to! Dzieki temu sprzedasz mu to co oferujesz!

Z wilasnego doswiadczenia moge Ci powiedzie¢, ze czesto jako
handlowcy mamy problem ze stuchaniem klientow. A to wtasnie ten
element jest kluczowy. Dzieki temu, ze bedziemy stuchac¢ go uwaznie,
a przy tym aktywnie oraz zadamy odpowiednie pytania otwarte klient
poczuje, ze jest dla nas wazny, ze nie tylko chcemy mu cos sprzedac,
ale zamierzamy pomoc mu w rozwigzaniu jednego z jego problemow
zyciowych.

Taki wiasnie musi by¢ Twoj cel na tym etapie procesu sprzedazy. Daj
znac klientowi, ze chcesz poprawic jego standard zycia!



Przypomnij sobie teraz jak na co dzien traktujesz osoby bliskie, jak
rozmawiasz z nimi pod koniec dnia? Postaraj sie przypomniec
pytania, ktére zadajesz bliskim kiedy chcesz uzyskac informacje o
tym czym zajmowali sie w ciggu dnia. Zdajesz sobie juz sprawe z
tego, jakie sg to pytania?

Zapewne w kazdym wypadku wyglgdajg one bardzo podobnie.
Najpierw sg to pytania ogdlne: o miniony dzien, wykonywane zajecia
czy odbywane rozmowy. A potem? Pewnie pytasz o szczegoty? To
wiasnie sg pytania pogtebiajace!

Dlaczego o tym wspominam? Poniewaz, jesli chcesz zbudowac
klientem trwate relacje i zbadac jego potrzeby, musisz zda¢ sobie z
tego sprawe i nauczyC sie zadawac takie pytania. Tak samo, jak
traktujesz osoby bliskie potraktuj tez swojego klienta.

Znoéw omowmy kolejny przypadek. Zatdozmy, ze sprzedajesz
samochody w salonie samochodowym. Jakie bedzie Twoje pierwsze
pytanie, po tym jak klient odwiedzi Twoj salon?

— Jakiego samochodu Pan poszukuje?

Pewnie zapytasz wiasnie o co$ takiego. | jest to bardzo dobre
pytanie, ktérym mozna otworzy¢ rozmowe. Ale jeszcze lepsze bedzie,
gdy dodasz do niego element sSwiadczgcy o Twoim osobistym
zainteresowaniu. Takie ,ulepszone” pytanie mogtoby brzmie¢ na
przyktad:

— Jakiego samochodu Pan poszukuje? Co jest dla Pana szczegdlnie
wazne?



Rozwaz teraz co mogibys powiedzie¢, kiedy klient zapewni Cie, ze
najwazniejsze jest dla niego bezpieczenstwo samochodu. Jakie
pytanie mégtbys zadac nastepnej kolejnosci?

Oczywiscie mogtoby ono dotyczy¢ juz konkretnego modelu. Wez
jednak pod uwage potrzeby klienta. Czy zadajgc jedno pytanie juz je
znasz? Z catg pewnos$cig nie! Masz jedynie mgliste przekonanie o
tym co dla klienta ma znaczenie zasadnicze. A co z catg resztg? Jesli
chcesz sie dowiedzie¢ réwniez czegos o niej, kontynuuj badanie
potrzeb!

Zadaj kolejne pytanie:
— Co jeszcze jest dla Pana wazne?

Kiedy ustyszysz odpowiedz nie rezygnuj z obranej drogi. Pamietaj co
jest Twoim celem. Chcesz dowiedzie¢ sie czego potrzebuje klient!
Dlatego badaj dalej.

— Czy cos jeszcze jest dla Pana wazne?

Jednak nawet te trzy pytania nie wystarczg by przekonac sie co jest
prawdziwg potrzebg klienta. Pamietaj omdwiony przed chwilg
przyktad. Jakie wnioski mozesz z niego

wyciggngc?

Zadate$ pytania ogdlne. Po uzyskaniu na nie odpowiedzi juz mogtbys
przejs¢ do kolejnego etapu sprzedazy. Ale czy zidentyfikowate$ juz
potrzebe? Nadal nie zastosowate$ pytan pogtebiajgcych. Zréb to,
wiec czym predzej. A mogtoby to wygladaé na przyktad tak:

— Wspomniat Pan, ze wazne dla Pana jest by samochdd byt
bezpieczny. Prosze mi



powiedzie¢ co Pan przez to rozumie?
Moze to by¢ tez cos w stylu:
— Dlaczego jest to dla Pana tak wazne?

Albo inne pytanie pogtebiajagce w bardzo podobnym stylu. Sam
bedziesz wiedziat co bedzie w danym momencie najlepsze. Pamieta;j
przy tym, ze kazdy cztowiek jest inny i dla kazdego co innego sie
liczy. Dlatego cecha produktu, ktéra Twoim zdaniem jest jego mocng
strong, niekoniecznie musi by¢ wazna dla Twojego klienta.

Pamietaj tez, zeby zadawaé pytania etapowo. Nie mozesz zada¢ ich
wszystkich na raz. W ten sposob przyttoczysz klienta i zniechecisz do
dalszej rozmowy. Nie mozesz takze od razu, na samym poczgtku
znajomosci zada¢ pytan bardzo gtebokich, moze nawet osobistych.
Tak tez wywotasz u klienta dyskomfort a nawet zdenerwowanie.

Aby tego unikng¢, a jednoczesnie zbadaC czego tak naprawde
potrzebuje klient, najlepiej wciggnaé go w rozmowe. Jest na to wiele
sposobow. Pewnie juz dostrzegasz, jak mozesz to zrobi¢ najlepiej w
dziedzinie, ktorg sie zajmujesz. A ja mam dla Ciebie jedng praktycznag
podpowiedz.

Czesto, zeby wciggnac¢ klienta w rozmowe i jednoczesnie przekonaé
sie co jest dla niego wazne, najlepiej zapyta¢ go o powdd checi
zakupu jakiego$ produktu. Pytanie ,dlaczego” ma ukrytg moc.
Korzystaj z niej do woli!



Badajgc potrzeby klienta mozesz spotka¢ sie z jeszcze jednym
zagrozeniem i wpas¢ w pewng putapke. Czym jest to zagrozenie?

Twaj klient podswiadomie przejmuje kontrole nad rozmowa!

Dlaczego jest to potencjalnie niebezpieczne? Poniewaz nie mozesz
zdecydowanie przeciwstawic sie klientowi. W ten sposob go zrazisz i
wywotasz w nim negatywne emocje. Nie mozesz tez bezwolne
poddac sie jego kontroli i i§¢ w wyznaczonym przez klienta kierunku.

Dlaczego?

Bo w ten sposob tylko komplikujesz swojg sytuacje. Niczego sie nie
dowiesz a przy okazji znaczgco utrudnisz przebieg procesu
sprzedazy.

Jak, wiec nie wpas¢ w tg putapke? Wybrng¢ z tej sytuacji i przejgc
kontrole?

Moze wydawacC sie to skomplikowane, ale tak naprawde tez jest
bardzo proste. Wystarczy zadaé pytanie! Tylko tyle i az tyle! Zadajgc
odpowiednie pytanie a potem umiejetnie reagujgc na odpowiedz
przejmujemy kontrole nad sytuacjg i przebiegiem rozmowy.

Spojrz jak mogtoby wygladaé to w praktyce. Tym razem odwotajmy
sie do przyktadu sprzedazy telefonu komorkowego.

Klient wybiera spomiedzy kilku modeli i nagle zadaje pytanie: ,Niech
mi Pan powie, jakg pojemnos¢ majg baterie kazdego z nich?”. To jest
wiasnie ta sytuacja! Twoéj rozméwca,

potencjalny klient nieswiadomie chce przejg¢ kontrole nad sytuacja.
Musisz reagowac!



W tym momencie wigkszos¢ sprzedawcow udziela odpowiedzi na
zadane pytanie, zarzucajgc klienta mnostwem szczegotow
technologicznych. Co tak naprawde robi? Poddaje sie i idzie w
narzuconym kierunku. Dlatego dobry i nowoczesny sprzedawca zrobi
inaczej!

Zamiast zaczgC prezentacje produktu, na ktérg przyjdzie jeszcze
czas, wyjdz naprzeciw oczekiwaniom klienta. W tym momencie
mozesz na przyktad zapyta¢ o jego preferencie. W naszym
przyktadzie wyglgdatoby to tak:

— A jaka pojemnos¢ baterii bytaby dla Pana satysfakcjonujgca?

W ten sposob przywrdcisz sobie kontrole nad sytuacjg. Obrécisz jg na
swg korzys¢. Stawiasz sie w uktadzie, w ktérym to klient méwi a nie
Ty, a to wtasnie uktad najlepszy.

Dlatego pamietaj: O potrzebie klienta dowiesz sie tylko wtedy, kiedy
pozwolisz méwi¢ klientowi. Dlatego rob wszystko, aby wiasnie tak
byto!

Zwrd¢ uwage, ze zaczynasz traci¢ tez kontrole nad sytuacja, kiedy
klient zapyta o cene, a Ty czujesz sie zobowigzany zacza¢ o niegj
opowiadac. W takiej sytuacji sprobuj zrobié to tak:

— Prosze mi powiedzie¢, w jakim przedziale cenowym powinnismy sie
zmiescic?



Znow sprawdza sie tu ta sama prawidtowos¢. Przejmujemy kontrole,
sprawiajgc, ze jednym celnym pytaniem sprawiam, iz méwi klient, my
mozemy dalej bada¢ jego potrzeby.

Ponadto osobiscie bardzo polecam zadawanie tego pytanie wtasnie w
takiej chwili. Pozwoli nam to unikng¢ swoistego ,przestrzelenia”, ktére
sprawitoby, ze klient dostownie ,spadnie z krzesta”.

Whniosek: Pozwol méwié klientowi i zadawaj mu celne pytanial A
potem odpowiednio na nie reaguj!

Podczas Twojej przygody ze sprzedazg zdarzg Ci sie tez klienci,
ktérzy dostownie beda zarzuca¢ Cie pytaniami. Jak zareagowac¢ w
takiej sytuacji?

W odpowiedzi na pytanie, réwniez mozesz zadac¢ pytanie: ,Dlaczego
Pan o to pyta?”. Jest to niezwykle wazne. W kazdym procesie
sprzedazy to Ty musisz prowadzi¢ klienta. Ty musisz mie¢ kontrole
nad sytuacjg. W przeciwnym wypadku stracisz pozycje eksperta! |
przegrasz.

Jednak, zeby zbadac i rozpoznaé potrzeby klienta nie mozesz tylko
zadawa¢ pytan. Zarzucony nimi cztowiek szybko poczuje sie
zdezorientowany a potem bedzie juz tylko gorzej. Wyzwolone
negatywne emocje spowodujg, iz zrezygnuje z zakupu, nawet mimo
Twoich najlepszych argumentow.

Na cale szczescie dysponujesz jeszcze kilkoma narzedziami. |
wiasnie teraz chce Ci je pokazac. Aby byto przejrzyscie pokaze Ci to
w punktach.



Parafraza, czyli powtorzenie tego co powiedziat nam klient. Da to
naprawde dobry efekt. Spowoduje, ze poczuje sie on wystuchany i
zrozumiany. Dostrzeze tez, ze to co mowi jest dla nas wazne.

Kontakt wzrokowy.

Przez wiekszo$¢ czasu patrzymy w prawe oko klienta. Wiekszos¢
zrodet wskazuje, ze powiniene$ to robi¢ przez okoto 70% czasu
rozmowy. Pamieta jednak, ze jest to tylko przyblizony czas. Sam
wyczujesz czy ma to by¢ 60 % czy 75%. Przetestuj na bliskich czy
sobie samym. Wazne jest, zeby Twoj wzrok byt przez wyrazng
wiekszos¢ czasu skupiony na kliencie i jego potrzebach.

Przytakiwanie klientowi
Werbalne wstawki pomiedzy zdaniami klienta.

Brzmi skomplikowanie, ale tak naprawde jest to co$ co wszyscy od
czasu do czasu stosujemy. Chodzi bowiem o sygnaty swiadczgce o
naszej uwadze, wypowiadane miedzy zdaniami klienta.

Moga to by¢ zwroty w stylu: ,tak, tak”, ,ok.”, ,rozumiem?”, ,zgadza sie”
czy nawet pauza wypetniona, zardwno nieartykutowana (usmiech z
skinieniem gtowy) badz artykutowana nie leksykalna, czyli znane nam
wszystkim wstawki typu: ,hmm?”, ,aha” czy

!!yhy "

Pozwalajg one bez odpowiadania oraz bez wchodzenia w zdanie
klienta da¢ mu sygnat , ze go stuchamy i rozumiemy. Powoduje to, ze
klient moéwi dalej. Jezeli nie bedziemy uzywac tych sygnatéow klient
mogtby nie skohczyC swojej wypowiedzi, czujgc sie po prostu
niestuchany lub nie wiedzgc, czy to co moéwi dociera do nas.



- Gesty.
- Mimika.
- Otwarta postawa ciala.

Mozna jg nazwacC tez adaptacyjng. Polega to na tym, iz
dostosowujesz sie do pozycji klienta.

Jesli on siedzi — Ty takze siedzisz! Jesli on krzyzuje nogi, w odstepie
kilku czy kilkunastu sekund Ty robisz to samo. Tak samo rzecz sie ma
z zatozeniem nogi na noge! Mozesz spotka¢ sie takze z sytuacja,
kiedy nie jestes w stanie dostosowac sie do reakcji i postawy klienta.
Witedy musisz zachowaé postawe neutralng. W tej sytuacji wyprostuj
nogi pod biurkiem, a rece trzymaj na widoku klienta. Najlepiej na
biurku. Swobodnie gestykuluj, ale unikaj gestow wtadczych, gdyz one
moglyby zosta¢ Zle odebrane przez Twojego rozmowce. Mogtby
poczué, ze Ty prezentujesz jakgs wyzszosé.

Metakomunikat.

Tez brzmi skomplikowania. Niczego sie nie obawiaj. Dasz rady
stosowaé i te technike. Jest to po prostu nic innego, jak
zakamuflowana informacja, ktéra ma wyrazac¢ uczucia i nastrg;.
Metakomunikat mozna przekazac¢ poprzez zaakcentowanie jakiegos
stowa, rytm lub wysokos¢ gtosu a takze poprzez modyfikatory
werbalne (wyrazy modalne) takie jak: tylko, jedynie, znow, teraz,
ciggle, zawsze itp.

Mam nadzieje, ze powyzsze wskazowki pozwolg Ci ulepszy¢ swoje
metody prowadzenie rozmow z klientami. Wiedz jednak, ze to ciggle
nie koniec! Z dotychczasowych wskazéwek mogtes dowiedzieC sie,
JAK zadawa¢ pytania. Nie mozesz tego jednak zrobi¢ tak
bezceremonialnie. Musisz zapyta¢ o pozwolenie na ich zadawanie.



Mozemy to zrobi¢ mowigc na przyktad:

—,Zadam teraz Panu kilka pytan, aby dokfadnie sprecyzowa¢ Pana
potrzeby dobrze?
Dzieki temu bedziemy mogli dobra¢ idealny produkt?”

To zazwyczaj wystarcza. Spowoduje to, ze podczas badania potrzeb
klient w nattoku pytan nie zatrzyma sie i nie powie: ,A dlaczego pan
zadaje tyle pytan?" Dzieki temu, ze na czas wprowadzisz informacje o
tym, jak bardzo chcesz poznaé potrzeby klienta, w trakcie rozmowy
on bedzie juz wiedziat skad taka a nie inna ich liczba. Spowoduje tez,
ze zapewne zgodzi sie na udzielenie na nie odpowiedzi.

Ostatnim kluczowym elementem badania potrzeb klienta jest
zapisywanie tego co ustyszates. Notatki? Tak, sg one konieczne! |
nawet gdy dysponujesz kapitalng pamieciag, dzieki ktorej jestes stanie
nawet po uptywie wielu miesiecy stowo w stowo powtorzy¢ wszystko
co ustyszate$, notatki sg naprawde wazne. Przede wszystkim majg
one kilka fundamentalnych zalet.

Po pierwsze — gdy zapisujesz najwazniejsze kwestie, klient widzi, ze
to co méwi jest na tyle istotne, ze chcesz to zapisac i utrwalic.

Po drugie — pozwoli Ci sie to skupi¢ na zadawaniu pytah. Jezeli lubisz
mowi¢ duzo, unikniesz problemu zwigzanego z przerywaniem
klientowi i wtrgcaniem swoich uwag. Obecno$¢ papieru da Ci tez
mozliwos$¢ notowania swoich uwag do poruszenia w dalszym ciggu
rozmowy, ktére w przeciwnym wypadku mogtyby wypasc¢ ci z gtowy.
W innych sytuacjach da Ci to poczucie stabilnosci w kazdej
rozmowie.



Notowanie wyglada tez bardzo profesjonalnie w oczach klienta. Widzi
w nas eksperta kogos kto powaznie podchodzi do swojego zadania. A
takiej osobie fatwiej zaufac!

PODSUMOWANIE:

Aby zbadac potrzeby klienta najpierw zapytaj go o mozliwos¢ zadania
mu kilku pytan. Potem pytaj wnikliwie, aktywnie stuchaj i wtasciwie
reaguj na odpowiedzi. Podczas catej rozmowy dbaj o dobre relacje.
Podkres$laj swoje gtebokie zainteresowanie i powazanie dla klienta
mimikg, gestami, parafrazami oraz pytaniami otwartymi. Zadbaj tez o
kontakt wzrokowy i przezywaj z klientem kazda historie, ktérg chce Ci
opowiedzieC. | notuj! To co ustyszates pomyslates. Pamietaj! Klient
jest najwazniejszy.

"To, co dostajesz, osiggajgc swoje cele, nie jest
tak wazne, jak to, kim sie stajesz, osiggajgc swoje
cele. Osoba, ktora wrzuca $mieci do twojego
umystu, wyrzgdzi ci znacznie wiecej szkody niz
osoba, ktéra wyrzuca Smieci na Twojq podfoge,
poniewaz kazdy t{adunek Smieci umystowych
negatywnie wptywa na twoje mozliwosci i obniza
twoje oczekiwania.”

Zig Ziglar



Cwiczenie:

1. Wypisz w podpunktach najskuteczniejsze pytania adekwatne
do Twojego produktu jakie mozesz zadaé klientowi.



Rozdziatl 18 - Prezentacja produktu: metody
stosowane przez 10% najlepszych handlowcow

Zbudowate$ juz swietne relacje z klientem oraz dogtebnie poznates
jego potrzeby. Doktadnie wiesz juz po co klient do Ciebie przyszedt i
jak rozwigzac¢ jego najwazniejszy problem. Co teraz masz zrobi¢?

Oczywistym, nastepnym krokiem w procesie sprzedazy powinna byc¢
prezentacja produktu. Jesli poprawnie zrealizowates wszystkie
poprzednie kroki ten jeden powinien by¢ dla Ciebie banalny. Powiem
Ci jednak o nim troche wiecej!

Przyjrzyjmy sie teoretycznej sytuacji. Wroémy do przyktady, w ktérym
sprzedajesz telefony komorkowe. Twoj klient przyszedt do Ciebie po
nowy aparat, poniewaz stary sie zepsut. Poznate$ juz tez jego
potrzeby. Wiesz, ze najbardziej zalezy mu na tym, by telefon miat
pojemng baterie, bardzo dobry aparat fotograficzny oraz i funkcje
szybkiego tadowania. Czy wiesz juz jak mozesz rozwigzaé problem
klienta i zaspokoi¢ jego potrzebe? Pewnie tak!

Mozesz wiec wtedy siegng¢ do szuflady, wyciagnaé sprzet i
powiedzie¢ co$ w tym
stylu:

.Z tego co mi Pan powiedziat zalezy panu na dobrym aparacie,
pojemnej baterii i szybkim fadowaniu w takim razie Mam co$ dla
Pana. To jest model, ktéry na pewno trafi w Panskie potrzeby”.

Potem juz tylko pozostaje postawi¢ urzgdzenie go na srodku stotu i
milczeé. Tak



wiasnie robi wiekszos¢ handlowcow — pokazuje klientowi produkt i
czeka na jego reakcja.

Ale przeciez jesli chcesz by¢ najlepszy nie mozesz byc¢ jak wszyscy.
Nawet jak wiekszos$¢! Musisz by¢ w mniejszosci! Tej nielicznej elicie.
Dlatego musisz ulepszy¢ i ten etap sprzedazy.

Bez cienia watpliwosci moge powiedzie¢ Ci, ze w scenariuszu, ktéry
zaprezentowatem Ci powyzej klient na pewno nie powie Ci: ,Dobrze.
Biore. Prosze go zapakowaé. Gdzie mam podpisa¢ dokumenty?”. Nic
takiego sie nie stanie! A Ty najprawdopodobniej nie sprzedasz tego,
co mogtoby zaspokoi¢ potrzeby klienta.

Prezentacja produktu jest o wiele bardziej ztozona. Skoro Twaj klient
przychodzagc do Ciebie ma jakis problem, Twoim obowigzkiem jest
zaprezentowa¢ mu produkt, w taki sposéb, by byt rozwigzaniem tego
problemu. Jednak samo o najlepszym rozwigzaniu wcale nie jest az
tak pomocne jak mogtoby sie wydawac.

Najlepiej by$ przedstawit klientowi konkretng wizje. Co mam na
mysli? Pozwdl, ze zilustruje to przyktadem.

Klient przychodzgc do sklepu budowlanego kupi¢ topate, tak
naprawde nie chce mieé topaty. On chce dzieki niej wykopaé sobie
maty basen przy swoim domku w ktérym bedzie mogt spedzac mite
chwile z dzie¢mi.

Czy dostrzegasz juz zasade, ktéra kryje sie w tym przykiadzie? Jesli
zadawate$ klientowi wnikliwe pytania i aktywnie stuchates jego
odpowiedzi na pewno zobaczysz, jaki jest cel decyzji zakupowej,
ktérg zaraz moze podjg¢ Twoj klient.



Dostrzez jego cel! A potem przedstawiajgc klientowi produkt zréb to
metodg

CECHA - ZALETA - KORZYSC

Kiedy pare chwil wczesniej zadawates pytanie by poznaé problem,
ktory chcesz rozwigzaé, dowiedziate$ sie, ze klient chce, aby jego
telefon miat pojemng baterie i dobry aparat fotograficzny, poniewaz
czesto wyjezdza na wczasy z rodzing. Co powinno Ci to powiedzieé?

Nie mozesz sobie pozwoli¢ na mdéwienie o tym co nie jest wazne dla
Twojego klienta. Zadna wiedza specjalistyczna, nawet ta bardzo
zaawansowana nie ma tu najmniejszego znaczenia.

Biorgc pod uwage wszystkie powyzsze wskazéwki mogtbys
zaprezentowac ten przyktadowy telefon w taki sposob:

.Z tego co Pan powiedziat dowiedziatem sie, Zze potrzebuje Pan
dobrego telefonu, kitéry ma pojemng baterie oraz swietny aparat a do
tego szybkie fadowanie zgadza sie?”

W takiej sytuacji klient potwierdzi. O co tak naprawde chodzi? W
jednym zdaniu podsumuj najwazniejsze cechy produktu, ktére bedg
zaspokajac potrzeby klienta.



Nastepnie mogtbys zaproponowac klientowi dany produkt stowami
tego rodzaju:

W zwigzku z tym co mi Pan powiedziat przychodzi mi na mysl tylko
jeden konkretny model telefonu. Jestem pewien, ze spetni wszystkie
Panskie oczekiwania. Jest to telefon marki X , ktéry posiada swietny
aparat o rozdzielczosci Y, szerokokatny obiektyw, co razem pozwala
na to, ze mimo, iz uzytkownik nie jest profesjonalnym fotografem
zdjecia wychodzg jak z pod reki eksperta.

Do tego ten model posiada baterie o pojemnosci 6000mAh, ktéra
pozwala na dwa dni intensywnej pracy, dzieki czemu juz nigdy nie
bedzie sytuacji, w ktérej w czasie dnia roztaduje sie telefon. Pozwoli
tez na robienie niezliczonych zdjeé¢ z rodzinkg na wyjazdach. |
oczywiscie gdyby jednak zapomniat Pan podigczyé sprzet do
tadowania np. na noc, tak jak Pan prosit tadowarka z funkcjg
szybkiego tadowania pozwala podczas 20 minutowego $niadania
uzupetnic¢ baterie do 80% dzieki czemu bateria wystarczy na caty
dzien”.

Jezeli zaprezentujesz produkt w ten wtadnie sposéb, weditug tych
zasad, przeniesiesz klienta w wyobrazni w inne miejsce.

Caly ten proces $wietnie ukazany zostat w naszym Kkursie
"Nowoczesny sprzedawca". W scenkach sprzedazowych, ktére
stanowig jego integralng cze$¢, bedziesz moégt zobaczy¢ jak
skutecznie zaprezentowa¢ produkt. Pokazemy Ci jak to zrobi¢
doktadnie, krok po kroku. Tam wiasnie doktadniej opisuje kazdy z
elementéw procesu sprzedazy.



Jednak specjalnie dla Ciebie, jako czytelnika tej ksigzki opisze je tutaj
najdoktadniej, jak mozna to zrobi¢ przy pomocy stowa pisanego.

Wazny jest tez sposéb, w jaki fizycznie prezentujesz dany produkt.
Najlepiej trzymac przedmiot na wysokosci oczu klienta, na dtugosci
przedramienia, opierajgc fokie¢ blat. W ten sposéb oddziatujemy na
podswiadomos¢ klienta, ktérego mdzg odbiera, jako istotne to co

jest wyzej niz reszta otoczenia.

Nastepnie daj klientowi sprzet do reki! To niezwykle wazny element
prezentacji produktu. Pozwdl mu dotkng¢ tego, co ma rozwigzac jego
problem. Jesli sprzedajesz telefon komérkowy daj go klientowi do
przetestowania. Pozwdl mu faktycznie zrobi¢ zdjecia. W inny sposéb
nie udowodnisz mu, jakim aparatem dysponuje ten konkretny model.
Moze pozwdl nawet klientowi ustawi¢ swojg tapete.

Zauwaz, ze czesto w sklepach mozna poczestowacé sie jakims
produktem, sprawdzi¢ jego smak i dzieki temu jestesmy sktonni
podja¢ decyzje o zakupie catego opakowania.

Tak samo wyglgda to w salonach samochodowych i wielu wielu
innych branzach. | jeszcze jeden zasadniczy element — przez catg
prezentacjg produktu méw o nim tak, jakby klient juz zdecydowat sie
na zakup!

Réwnie wazna jest Twoja mowa ciata. Dlatego tez wspominajgc o
cechach produktu, czy korzysciach, jakie klient odniesie z jego
wykorzystania, dostosuj swoje gesty do

przekazu werbalnego. Kontynuujac nasz przyktad — mowigc o
pojemnej baterii rozt6z dtonie

na szerokos¢ swoich barkéw. Pokaz ile energii sie w niej zmiesci.



Ponadto akcentuj odpowiednie stowa. Niech sposoéb, w jaki méwisz
Swiadczy o Twoim przekonaniu. Pamietaj tez, ze wazne jest by
patrze¢ klientowi w oczy, kiedy tylko sie da. Inaczej zacznie watpi¢ w
Twojg szczerosc, a to bytoby najgorszym co moze zdarzy¢ sie

W procesie sprzedazy.

WAZNE WSKAZOWKI :

Pamietaj, zeby nigdy nie prezentowa¢ wiecej niz 2 produktéw
jednoczesnie. Ta liczba pojawia sie tutaj nie bez przyczyny.
Dlaczego?

Spojrz, gdybys zaproponowat i zaprezentowat klientowi tylko jeden
produkt poczuje on, ze nie dajesz mu wybory. A to tylko go zniecheci.
Jednak wazne, zeby te dwa produkty byty z innej potki cenowe;j.
Wtedy to ma sens.

Podobnie bedzie gdy zaprezentujesz mu trzy produkty. Trzy to juz o
wiele za duzo i z duzym prawdopodobienstwem klient powie, ze musi
sie jeszcze zastanowié.

Brak wyboru jest zly, tak samo jak za duzy wybér!

Mozesz prezentowac klientowi tylko jeden produkt, ale wytgcznie w
okreslonych warunkach, miedzy innymi kiedy wiemy, ze Klient
preferuje tylko produkt z wyzszej pétki cenowej i nie bedzie sktonny
przejs¢ do pofki nizszej.



Analogicznie jezeli nie mamy jeszcze sprecyzowanej potki cenowej
mozemy wskazac¢ klientowi po jednym telefonie kazdej klasy, zeby
pokazaé rdznice oraz zalety i korzysci ptyngce z zakupu drozszego
modelu.

Wedtug badah ludzie sg bardziej skionni kupi¢ produkt lezgcy po
naszej prawej stronie. Dlatego wtasnie po prawej stronie klienta
uktadaj produkt, ktéry chcesz mu sprzedaé. Natomiast jezeli klient
ewidentnie bedzie sie skfaniat juz w kierunku drozszej opcji
natychmiast zbierz pozostate, pozostawiajgc na stole tylko ten
konkretny!

Dostosuj tempo méwienia do swojego klienta. Wez pod uwage jego
wiek.

O innym sposobie na nakierowanie klienta na konkretny wybor
wspomniat kiedys prof. Jerzy Bralczyk w swoim wyktadzie. Powiedziat
tam o niesamowitej mocy wskazan. Jednak nie chodzito mu o
wskazania palcem, ale okularami trzymanymi w dtoni. W wypadku
procesu sprzedazy wskaz — o ile dysponujesz okularami — wiasnie ten
produkt, ktéry zamierzasz sprzedac.

Mozesz wspomnie¢ takze, iz Twoja oferta jest ograniczona czasowo.
Takie proste stwierdzenie bardzo sie optaca. Powoduje to, ze klient
zyskuje poczucie, ze moze go co$ omingé. Znaczgco przyspiesza to
jego decyzje zakupowa.



Kolejnym waznym elementem, o ktérym powinienes pamietac jest
wykorzystania tak zwanej reguty niedostepnosci. Mozesz na przyktad
powiedzie¢ klientowi, ze to jest ostatnia sztuka oferowanego
produktu, a z informaciji, ktére posiadasz mogg one nie by¢ juz
dostepne. Zadziata to bardzo podobnie jak w poprzednim wypadku.

Warto uzywa¢ stwierdzenia:

“Wiekszos¢ oséb w Pana sytuacji wybierato ten produkt i zawsze
wracali zeby mi podziekowac¢ za pomoc w wyborze”

Swietng sposobem na kamuflowanie pewnych niedogodnosci jest
metoda kanapki,gdyz zazwyczaj pamietamy to co jest na poczatku i
na koncu. Wiec jezeli chcesz podac¢ cene produktu musisz to zrobic
tak, zeby byta ona w Srodku miedzy korzysciami.

Ten samochdd ma Swietne parametry fakt, ze kosztuje x ale dzieki
temu mamy takie i takie udogodnienia.

Pamietaj o tym przy wtasnej ocenie tej ksigzki, ze mimo wszystko
najwazniejsze jest w $rodku, czyli konkretne techniki a nie zapamietuj
wstepu i zakohczenia.

Reasumujac:
Stosuj metode CECHA — ZALETA — KORZYSC, opartg o bardzo
dobrze wykonane badanie potrzeb.

Wzbudz w kliencie cheé zakupu, dajgc mu do reki produkt, ktéry chce
zakupic.



Méw w sposob ciekawy i akcentuj najwazniejsze stowa.
Dostosuj tempo mdwienia do potrzeb klienta.

ZADANIE PRAKTYCZNE:

Postugujgc sie metodg CECHA — ZALETA — KORZYSC skrypt
prezentacji nastepujgcych
produktow::

1. Prostownica bezprzewodowa

Wiesz, ze klientka:

- Pracuje jako szkoleniowiec

- Czesto jest w trasie

- Zalezy jej na dobrym wizerunku



2. Samochdd elektryczny

Dysponujesz informacjami, iz

- klient mieszka w miescie

- ma dwoéjke dzieci w wieku szkolnym

- jest przedstawicielem branzy OZE

- jego trasy dziennie nie przekraczajg 300 km dziennie

- dotychczas miat duzy samochdd, ktéry spalat 151 na 100km

3. Ubezpieczenie AC pojazdu

- klient chce oszczedzi¢

- miat dwa wypadki w przeciggu 3 lat

- mieszka w goérach i w zime czesto ma problem z odpaleniem
samochodu



4. Instalacja fotowoltaiczna

- klient ma w domu wszystkie sprzety na prad

- Rachunki klienta wzrosty w ostatnim czasie

- klient interesuje sie sytuacjg na swiecie i zdaje sobie sprawe, ze
ceny beda rosty.

- Klient bedzie sprzedawat za kilka lat dom

Pamietaj, zeby nie lekcewazy¢ zadanh praktycznych. Wiedzy nie masz
zapamietac, ona ma
wejs¢ Ci w krew, musi by¢ wykorzystana w praktyce.

"Metod moze by¢ milion i wiecej, lecz zasad jest tylko kilka.
Cztowiek, ktory rozumie zasady, moze z powodzeniem wybieraé
metody. Cztowiek, ktdéry probuje metod, ignorujgc zasady,
wpedza sie w tarapaty.”

Ralph Waldo Emerson



Czes¢ 2
“Zamkniecie sprzedazy to tylko
formalnos¢”

IAMKMNIECIE SPRZEDAZY
TO




Rozdziat 19 - Zamkniecie sprzedazy

Jeste§ w samym Srodku procesu sprzedazowego. Umowites
spotkanie, zrobites dobre pierwsze wrazenia, zbadates potrzeby
klienta i zaczates budowaC¢ z nim naprawde sSwietng relacje.
Prawidtowo zaprezentowates tez swoj produkt. Co teraz?

W takim momencie czesto dochodzi do sytuacji, ktéra zupetnie
rujnuje proces sprzedazy i niweczy dotychczasowe wysitki. Dlatego
musisz sie jej starannie wystrzegaC¢ i w tym, ani zadnym innym
momencie, w zaden sposéb odbiegac od gtéwnego tematu rozmowy.

Czas na rozmowe o zainteresowaniach, pasjach, marzeniach czy
celach byt zaraz po przywitaniu. Nastepnie budowalismy relacje
dbajgc o klienta, interesujgc sie nim oraz jego potrzebami. Teraz nie
mozesz w zaden sposob pozwoli¢ sobie na odejscie od tematu
produktu, ktory oferujesz. Jest to szalenie istotne!

Wazne, zeby klient sie nie rozproszyt i nie zaczat mysle¢ o czyms
innym niz produkt, ktéry mu oferujesz.

Dlatego, jesSli chcesz przejs¢ do zamkniecia sprzedazy koniecznie
powiniene$ zastosowac sie do powyzszych wskazéwek. Bo jak to
wiadomo: Nie ma sprzedazy bez sprzedazy.

W tym momencie chyba warto przytoczy¢ stynny zart o dwéch
handlowcach:



Jeden do drugiego mowi:

»~Jak tam dzisiaj w pracy?”

“Swietnie! Miatem dzisiaj trzy $wietne rozmowy z klientami”.
Na co drugi odpowiada:

“Ja tez nic nie sprzedatem”.

Zamkniecie sprzedazy jest bez watpienia najciekawszym momentem
w catym procesie sprzedazy. O ile dosprzedaz produktéw jest tylko
elementem podwyzszenia wartosci zamodwienia, tak moment w
ktérym mamy poprosi¢ klienta o zamdwienie jest bardzo stresujgcy
dla handlowcdw.

Wielu z nich obawia sie, ze jezeli zapyta klienta o zamowienie wprost,
ten odpowie nie. Z kolei z drugiej strony 99% klientow, nigdy w
wlasnej woli nie doprowadzi $wiadomie do finalizacji procesu.

WNIOSEK: Jezeli nie pchniesz klienta we wiasciwym kierunku, do
zamowienia, sam nie poprosi Cie o wydrukowanie dokumentow i
zapakowanie sprzetu.

Mam dla Ciebie propozycje chodz troche przez to odlecimy.
Dowiedziates sie juz jak pozyskiwac¢ klienta rozmawia¢ z nim az do
momentu prezentacji produktu. Wiedza jakg posiadamy i stosowanie
jej w praktyce jest niesamowicie wazna jednak kluczowe jest cate 24
godziny naszego zycia oraz to jakie mamy przekonania i wartosci.
Pozwdl , ze odlecimy w bardzo krotki i konkretny sposob chce Ci
opowiedzie¢ o tym jak wyglada zycie oséb sukcesu i jakimi
wartosciami sie kierujg. Gwarantuje Ci, ze ta wiedza catkowicie
odmieni Twoje zycie.



Rozdziat 20. Musisz mie¢ wizje

By¢ moze dzisiaj jeste$ w sytuaciji, w ktorej wstajesz rano idziesz do
pracy, wykonujesz swoje zadania, masz jaka$ pasje,
przyjaciot,rozwijasz sie, a nawet czytasz ksigzki i stosujesz wszystkie
zasady ludzi bogatych. Jednak musisz byC swiadomy, ze jeste$
statkiem na Srodku morza, ktory ptynie bez celu.

On ptynie i nawet dobrze mu to idzie. Na swojej drodze spotykamy
rézne talenty.Przypomnij sobie najciekawsze osobowosci z czasow
szkolnych. Miatem kolege, ktéry za co by sie nie ztapat to wszystko
mu wychodzito.

Jazda na desce? nie ma problemu. Zrobi¢ salto? Za pierwszym
razem. | tak sie fapat za wszystko, az ztapat za butelke i wszystkie
umiejetnosci nie miaty znaczenia,poniewaz nie wiedziat co z nimi
zrobi¢

Najwieksi tego Swiata, ktorzy osiggneli wielkie rzeczy zawsze
powtarzajg, ze najwazniejsze co musimy mie¢ to WIZJA.

Motywuje nas kazdego dnia, a w momentach zwatpienia przypomina,
ze jest powdd, dla ktérego powinnismy is¢ dale;j.

Ingvar Kamprad zatozyciel sieci sklepéw Ikea wspomniat w swoich

wywiadach, ze juz w wieku 16 lat wiedziat, ze jego celem Zzyciowym
jest stworzenie sieci sklepdw, ktore wygladajg tak jak dzis i
dostarczajg milionom ludzi towar. Nasz umyst jest na tyle wspaniaty,
ze jezeli bedziemy nastawia¢ sie w odpowiednim kierunku,on sam
bedzie podsuwat pomysty i kreowat rozwigzania. Po czasie nie



bedziesz w stanie uwierzyC jak to sie stato, ze marzenia staty sie
faktem.

"Nietrudno odgadna¢ powody, dla ktorych cztowiek podrzedny
nienawidzi wiedzy. Nienawidzi jej, poniewaz jest skomplikowana
- niesamowicie obcigza jego mizerne mozliwosci rozumienia
idei. Dlatego zawsze szuka wytacznie drég na skroty.”
H.L.Mencken
Cwiczenie:
1. Wez koniecznie kartke, nie réb tego w glowie tylko na
papierze jak powinno wyglgda¢ Twoje zycie marzen. Nie
istotne sg limity, Twoje przekonania o tym czy to mozliwe.

Wypisz ze szczegodtami:

- ile chcesz mie¢ kasy,samochodow, gdzie
chcesz mieszkac, jak wygladac, co bedziesz umieé. Wszystko!



Rozdziat 21. Zaplanuj swoja droge.

Wizja jest bardzo wazna, ale odlegta. Ogrom rzeczy jakie musisz
wykonag, aby osiggnaé¢ cel moze spowodowac, ze Cie to przyttoczy i
odpuscisz.

Chcesz mie¢ 100 tysiecy w rok. Duzo ?

To jest 8333 zt miesiecznie,co lepsze daje nam to 277 zt dziennie, co
oznacza tylko 11.57 zt na godzine

Duzo? Wydaje mi sie, ze nie.

Problem polega na tym, ze ludzie sg niecierpliwi i chcg wszystko na

juz".

Prawo parkinsona dowodzi, ze dane dziatanie zajmie nam tyle czasu,
ile na nie przeznaczymy. Przyktadem sg studenci, ktérzy potrzebujg
na nauke tyle czasu ile dostang. Prowadzi to do odwlekania i
marnowania czasu. Dlatego Tworzgc sobie liste zadan dopisuj czas w
jakim majg zosta¢ wykonane.

Powinnismy planowa¢ swoje dziatania oraz kreowaé nawyki.
Jak to zrobi¢? Dziatajmy ponownie w praktyce. Co powinienes i
powinnas wdrozy¢ po przeczytaniu tego rozdziatu?

Zaczynamy od tylu. Juz wiesz jak powinno wyglagdaé Twoje
wymarzone zycie. Zatézmy, ze chcesz zwiedzi¢ caly Swiat z



ukochang osobg. Musimy sobie zadac¢ pytanie, co bedziemy
potrzebowac, zeby swobodnie ruszyd.

Wypunktujmy sobie poszczegolne elementy, Zzeby tatwiej byto nam to
zobaczyc¢:

1. Pienigdze

2. Zdrowie i kondycje

3. Umiejetnos¢ porozumiewania sie
4. Prawo jazdy

5. Samochdéd

6. Kompana podrézy

Widzisz, ze jest pare rzeczy, ktore trzeba spetnic, ale zadajmy
sobie pytanie jak to zrobi¢ w praktyce?

Wez kartke i dtugopis i analogicznie wykonaj swoj plan na
podstawie swojego celu.

1. Zeby mieé pienigdze musze: zaczg¢ zarabiaé , zeby odtozy¢
duzg ilos¢ gotdwki, ktéra pozwoli nam na tak dtuga podroz.
Musze nauczy¢ sie sprzedawac w internecie, zdoby¢
umiejetnosci pracy zdalnej i dzieki na biezgco uzupetniac
konto bankowe.

2. Zdrowie i kondycja rowna sie energia jakg potrzebujemy na
wspinaczki i dtugie wedrowki.

3. Umiejetnos¢ porozumiewania da mi znajomos¢ jezykéw.

4. Prawo jazdy da mi mozliwos¢ legalnego poruszania sie.



5. Samochdd odpowiedni na kazdg droge, poniewaz nie wiemy
co nas moze spotka¢ w danym kraju. Nie wszedzie sg
piekne autostrady jak w Polsce.

6. Warto w takg podroz pojechac z kims bliskim, a najlepiej z
ukochang osoba.

Swietnie! Wiemy juz o wiele wiecej. Teraz musimy sobie zadaé
kolejne pytanie.

Jakie musiatbym podjg¢ dziatania, zeby spetni¢ te wszystkie
podpunkty?

1. Zeby zarabiaé tak duzo musze by¢ topowym handlowcem,
lekarzem, prawnikiem, architektem, zatozy¢ firme internetows.

2. Aby by¢ zdrowym musze uprawiac sport i dobrze sie odzywiac.

3. Angielskiego moge zacza¢ sie uczy¢ prywatnie, albo przez
aplikacje.

4. Prawo jazdy moge zda¢ w najblizszym oddziale WORD.
5. Wszechstronny samochéd kupie na OLX.

6. A dziewczyne moge poznac w klubie, na imprezie, przez
znajomych.



Wspaniale. Wiemy co potrzebujemy. Ostatnim zadaniem jest
rozpisanie

jak to zrobimy. Konkretnie punkt po punkcie.

1. Zeby osiggnaé najlepsze wyniki w handlu codziennie rano
wykonuje 3x wiecej telefonéw niz dotychczas. Pracuje o godzine
dtuzej, a po pracy poswiecam 3 godziny na budowanie sklepu
internetowego.

Kazdego dnia poswiecam 30min na czytanie ksigzki,aby
powiekszy¢ swojg wiedze.

2. W poniedziafki, srody i pigtki uczeszczam na sitownie o godzinie
21;00. Dodatkowo w dni nietreningowe we wtorek chodze na
saune, w czwartek morsuje.

3. W drodze do pracy stucham podcastéw w jezyku angielskim, w
toalecie zamiast oglgdania filmikow trenuje stéwka na aplikaciji.

4. Zapisuje sie na prawo jazdy 10-04-2022 i przelewam dzisiaj
pienigdze za egzamin.

5. Poswiecam 20 min dziennie w formie relaksu na pozyskanie
wiedzy na temat samochodow i motoryzacji.

6. Jestem od dzisiaj otwarty na znajomosci, kazdego dnia zagadam
do jednej ciekawej osoby oraz napisze do drugiej osoby poprzez
portal randkowy.

Zdaje sobie sprawe, ze moze sie to wydawac duzo i by¢ ciezkie do
zaplanowania. Z pomocg przyjdg nam dwa narzedzia.



Pierwszym jest ksigzka Macieja Wieczorka, 48 godzinna doba, ktora
pozwala nam na zauwazenie jak duzo marnujemy czasu w trakcie
dnia na" pierdoty".

Telewizja, gry i przegladanie facebooka nie da nam nic.

Polecam Ci tg ksigzke. Oczywiscie jestem w jej posiadaniu.
Zobaczysz tam mnostwo konkretnych realnych technik jak
zaoszczedzic czas.

Najciekawszg i najskuteczniejszg metodg w moim przypadku okazato
sie zlecanie. Zasada mowi o tym , ze jezeli jest co$, co kto§ moze
zrobic¢ taniej, niz Ty zarabiasz na godzineg, to musisz to zlecic.

Na poczatku wydawato mi sie to dziwne, ale méwie ok pojdzmy w to.

Zaplanowatem sobie, ze w pigtek mam wolne wiec musze posprzataé
mieszkanie.

Przypomniatem sobie o tej technice i zamowitem Panig sprzatajaca.
Nie zrobitem tego po to, zeby sobie poleze¢, ale po to, zeby
pos$wieci¢ ten czas na obdzwonienie bazy klientéw.

Efekt byt zdumiewajgcy. Ze wzgledu na to ,ze w pracy kiedy
dzwonitem czesto byto tak:wchodzit klient, zagadat ktérys =z
pracownikéw i przez to moja skuteczno$¢ nie byta satysfakcjonujgca.
Tutaj konsekwentnie i rzetelnie wykorzystatam cate 3 godziny na
ciggte dzwonienie.

Zapfacitem Pani sprzatajgcej 70 zt za 3 godziny pracy, w tym 10 zt
napiwku, co przetozyto sie w efekcie mojego dzwonienia na sprzedaz
w wysokosci 1200zt



Nastepnego dnia,co wazne nie wszyscy umoéwieni klienci przyszli w
dzien nastepny, ale réwniez w trakcie tygodnia. Wniosek jest jeden.
Jezeli pracujesz na efekt mozesz w ten sposdb zaczgé generowac
sobie potezng ilos¢ czasu.

Zanim przejdziemy dalej zrobie jeszcze jedng reklame dla Maciej i
jego wydawnictwa Expertia.Przedstawie Ci produkt, ktéry pozwoli na
proste wprowadzenie nawykdéw oraz ustalanie konkretnych zadan
kazdego dnia.

Produkt godny polecenia, w ktérym mamy dodatkowo teksty
motywacyjne, ktdére pozwalajg nam na pozytywng energie w trakcie
dnia. Jezeli masz wrazenie, ze to tak nie dziata, ze nastawienie
swojego umystu na cel nie dziata to postuchaj historii Jima Carreya.

Lata temu wpisat w swoim notatniku, ze do ktéregos dnia bedzie miat
na koncie 100 tysiecy dolaréw. Jak sie domys$lasz z pracy jeszcze
wtedy nie znanego aktora takie pienigdze byty trudne do osiggniecia.

Wytrwatos¢ w tym co robit spowodowata, ze w przeddzieh daty, ktérg
zapisat w notatniku otrzymat telefon z propozycjg zagrania w filmie “
Gtupi i Gtupszy”. Zgadnij jakg propozycje otrzymat Jim za odegranie
tej roli? Tak okrggte 100 000 dolaréw.



.Jesli nie zrealizujesz swojego marzenia, ktos inny zatrudni cie, abys
pomdgt mu zrealizowac jego marzenie”.

Dhirubhai Ambani

Cwiczenie:

1. Wez kartke i diugopis i zaplanuj swéj cel w najmniejszych
szczegobtach



Rozdziat 22. Dlaczego ludzie sg biedni

Wiem, ze mozesz teraz pomysleé: “ przeciez ja chce wiedzie¢ jak
zamykacé sprzedaz, a on mi tu bedzie wytykaé dlaczego nie mam
pieniedzy “ .

Musisz zrozumiec, ze sprzedaz to bardzo ztozony proces, a to co sie
dzieje dookofa jest niesamowicie wazne.

Umiejetnos¢ sprzedazy ma nas doprowadzi¢ do pieniedzy, wiec to co
przeczytasz w tym rozdziale bedzie spdjne i pomoze Ci w osiggnieciu
celu.

Nie da sie powiedzie¢ zamknij sprzedaz mowigc nastepujgce zdanie.
To tak jakbysmy od dziecka styszeli tylko stwierdzenie “ zyj zeby byé
szczesliwy i niezaleznym ” W sumie tak nam méwig,tylko w szkotach
nikt nas tego nie uczyt. Wiec jak to zrobic¢ ?!

Uméwmy sie, ze te wszystkie sprawy okoto sprzedazowe bede
opisywa¢ w konkretny sposéb bez Zzadnych historyjek lania wody,
zeby zrozumiec jak sie fgczg te wszystkie kropki.

Ludzie biedni ogladajg telewizje. | to o wiele za dtugo kazdego

dnia.

Interesujg sie innymi ludzmi, a jest to ucieczkg od swojego
nudnego zycia.

Nie mamy na to co sie tam dzieje zadnego wptywu, a potrafi nas to
manipulowac i nakreca¢ w nieodpowiednim kierunku.



Biedni ludzie jedzg fast foody.

Na pewno styszates stwierdzenie, ze jeste$ tym co jesz. Powoduje
to, ze jezeli odzywiasz sie produktami watpliwego pochodzenia to
ciezko bedzie Ci utrzymac wysoki poziom energii do pracy.

Zastanow sie czy gdybys od jutra byt w posiadaniu konia
wyscigowego, ktory jest czempionem w swojej klasie i bedzie od
teraz zarabiat dla Ciebie pienigdze w wyscigach, to czym bys go
karmit? Sprawdzitby$ co mu dajesz ?

Wiec spéjrz od dzisiaj na siebie z takiej perspektywy i zacznij
traktowac siebie jak najwazniejszego konia w swojej stajni, bo
masz cel zeby wyjs¢ do ludzi i zarabia¢ pienigdze.

Biedni ludzie wyleguja sie zamiast dziatac.

Piszgc ten materiat jest teraz 8:00 rano. Wczoraj o godzinie 23:00
mys$latem nad tym, co waznego musze zawrzeé, co pozwoli, zebys
mogt czy mogta napisa¢ w mailu, ze warto byto wydac pare ztotych
i faktycznie cos to zmienito w Twoim zyciu.

Poswiece ten czas na to, zeby napisac tg ksigzke, ale wiem, ze
przyniesie mi to pozgdany efekt. Napisatem wczesniej ksigzke,
ktora sie sprzedaje i przynosi mi juz dochod pasywny.
Nagrywalismy kurs z moim wspolnikiem przez rok czasu.

MusieliSmy nauczy¢ sie budowac strony internetowe, tworzy¢ lejki
sprzedazowe, poznac jakie sg kamery mikrofony itd itd.

Zajeto nam to mnostwo czasu. Dzisiaj powtorzylibySmy to w
miesigc.



Jednak na wszystko potrzeba czasu. Wylegujgc sie w t6zku do

12:00 nie da rady osiggnac celu.

Wstan godzine wczesniej przed pracg i poswiec jg na cos co
przyniesie Ci efekt nie dzisiaj ale moze za 2,3 lata. Ludzie biedni
ogladajg sport i graja w gry. Tez lubie grac, chodz nie robie tego od
kilku lat. Kocham mecze pitki noznej, jednak dzis w przeciwienstwie
do lat szkolnych odpuszczam sobie obejrzenie kazdego meczu ligi
mistrzow.

Nie badzmy w tym wszystkim skrajni. Jezeli zostaje zaproszony

przez znajomych na mecz finatowy pucharu swiata i dobre piwo to

nie odmawiam. Traktuje to jak wspaniaty czas z innymi ludzmi,
wspolng integracje i fajng zabawe.

Porusze bardzo smierdzacy temat, jednak faktem jest, ze ludzie
ktérzy nie dbajg o swojg higiene nie bedg mie¢ dobrych relaciji, nie
beda w stanie porozmawia¢ z klientem, a tym bardziej sfinalizowac
transakgciji.

Ten punkt jest nie tak oczywisty jak by¢ powinien,dlatego wybacz,
ale musialem go tu wstawi¢. Lecimy dalej. Obwinianie innych za
swoje porazki.

Nie patrz na swdj start w zyciu, na podatki itd. Nasza obecna

sytuacja zyciowa jest efektem dziatan jakie podejmowalismy we
wszystkich latach i dniach poprzednich. Zastanow sie nad tym, spéjrz
obiektywnie na swoje dotychczasowe zycie i sam sobie odpowiedz.

Ludzie biedni nie majg oszczednosci. Poczekaj nie rzucaj tej ksigzki
w kat. No teraz to wymyslitem prawda? Czarne nie jest biate tat !!!
Chodzi tu o to, ze oszczednosci pozwalajg nam podejmowaé w



zyciu rozsgdne decyzje.

Zauwaz, ze jezeli cztowiek bez grosza na czarng godzine straci
prace, czy jego biznes przestanie zarabiaé, to jest zmuszony
podja¢ natychmiastowg decyzje i zatrudnic sie w pierwszej lepszej
firmie.

Nie zawsze ta decyzja bedzie najlepsza. Wyobraz sobie teraz, ze
posiadasz 100tys na koncie tracisz prace i co sie dzieje? Nic
absolutnie nic.

Masz czas na to, zeby rozejrzeé sie po rynku pracy, p6js¢ na pare
rozmow, przeanalizowac propozycje i wynegocjowacé lepsze
warunki.

Z oszczednosciami jest rowniez tak, ze jesli juz zaczniesz to tatwiej
jest dorzuci¢ kolejne 100 zt do skarbonki, w ktérej masz juz 10 000
zt.

Otaczaj sie bogatymi ludzmi. Dlaczego? Badania pokazujg, ze
jestedmy suma 5 najblizszych oséb z naszego otoczenia.

“ Jezeli jestes najlepszy w pokoju znaczy, ze musisz zmieni¢

poko;j.*

Nie odbierz tych zasad zle. Nie kaze Ci porzucac najlepszego
przyjaciela ze szkolnej fawki. Chce zeby$ miat Swiadomosé, ze
takie zaleznosci istniejg.

Biedni ludzie czekajg na cud, grajg na loteriach, w totolotka,
wciggajg sie w hazard itd.



Jezeli uwazasz, ze tylko bogaci ludzie chodzg do kasyna to uwierz
mi, ze wiem co mowie,poniewaz bytem krupierem w kasynie przez
kilka lat i tam sie dowiedziatem, Zze stowo bogaty jest pojeciem
wzglednym. Uznajesz osobe zarabiajgcg 20 000 zt dziennie za
bogatg?

Zapewne odpowiedz brzmi tak, jednak uwierz mi, ze tak
zarabiajgcy przedsiebiorcy byli wielokrotnie sptukani i zadtuzeni.
Hazard ma to do siebie, Ze daje nam adrenaling tylko przy
odpowiednich stawkach w stosunku do naszego portfela.
Widziatem dramaty na stawkach 5 zt jaki i przy grze zetonami o
warto$ci 500 zt.

Mamy réwniez zaraz po Meksyku najbardziej na Swiecie
rozbudowany system pozyczek chwiléwkowych. Jezeli jest klient
sg i instytucje. Zastandw sie nad tym.

Ludzie biedni przejmujg sie tym co mowig o nich inni.

Jest to punkt w przypadku bycia handlowcem bardzo istotny.
Niejednokrotnie bedziesz napotykac¢ odrzucenie, odmowe, a nieraz
otrzymasz nie mite stowo w Twoim kierunku.

Musisz zaakceptowac, ze nasza praca jest specyficzna i zdarzy
sie, ze jeden produkt bedzie dla kogos potrzebny, a nastepna
osoba go wysmieje.

Naucz sie odroczonej gratyfikacji. Przeprowadzono badanie na
dzieciach w wieku przedszkolnym. Polegato ono na tym, ze dzieci
otrzymywaty mozliwos¢ zjedzenia jednego ciastka. Drugg propozycjg



bytlo odczekanie 45 minut w wyniku czego miaty otrzymac¢ dwa
ciastka.

Nieznaczna grupa dzieci okoto 30% zdecydowato sie poczekad.
Reszta zjadta ciastko od razu. Nie bytoby w tym nic dziwnego,
poniewaz to dzieci i wiadomo, ze pokusa stodkiego ciasteczka byto
silna.

Okazato sie, ze po latach kiedy sprawdzono jak wyglada sytuacja
majgtkowa poszczegolnych dzieci,wnioski byty jednoznaczne.
Dzieci, ktére czekaty na drugie ciastko osiggaty o wiele lepsze
wyniki i sukcesy w swoim zyciu.

Te wszystkie tematy tgczg sie w jedng catos¢. Dodaé by tu mozna
zagadnienia o inwestowaniu czy procencie sktadanym, jednak nie ma
to bezposredniego wplywu na sprzedaz. Wyjdz ze strefy komfortu.
Jezeli zajecie, ktére wykonujesz nie jest dla Ciebie codziennym
wyzwaniem to nie mozesz sie dziwi¢, ze mato zarabiasz. Pewnos¢
jest wtasnie tam gdzie 3000 zt na miesigc jest przelewane dziesigtego
dnia kazdego miesigca na Twoje konto.

Jednoczesnie mamy tam pewno$¢ bycia biednym, a zadziwiajgcy
procent ludzi postanawia pozosta¢ w tej wygodnej klatce.

Wielu wojskowych, policjantow nie idzie stuzy¢ Panstwu tylko
otrzymac pewng wyptate, swiadczenia oraz szybkg emeryture.

Ludzie wolg otrzymac karte multisport zamiast zarobi¢ na karnet.
W efekcie wyglada to tak:

- Praca 8 godzin
- 8 godzin palcem po telefonie i przed telewizorem



- 8 godzin snu

Pewnosé¢ siebie.

Ludzie udowadniajg sobie gadzetami, samochodami, telefonami,
ze sg wartosciowi i ich na to stac.

Problem polega na tym, ze tak naprawde ich nie sta¢. Wiekszos¢
rzeczy jest brane na kredyt. Na biednych ludziach najbardziej jestes
w stanie sie wzbogaci¢. Takiego zdania nie ustyszysz, ani nie
przeczytasz w innej ksigzce. Jednak taka jest prawda.

Zauwazysz, badz juz zauwazasz pracujgc jako handlowiec, ze
ludzie bogaci nie wydajg tak ochoczo pieniedzy na Twoje produkty.

Dlaczego? Bo sg bogaci ?

A moze sg bogaci dlatego, ze podejmujg dobre decyzje w oparciu

o przemyslenia, a nie o impuls. Zapewne czytasz tg ksigzke poniewaz
Twadj poziom majgtkowy jest niesatysfakcjonujacy. W zwigzku z tym
przez to, ze nie masz pieniedzy ja zarobitem te pare ztotych.

Jednak jestem przekonany, ze wydanie kilkudziesieciu ztotych na
ksiazke, ktora pozwoli Ci zwigkszy¢ Twoje zarobki nawet
kilkukrotnie jest lepszg decyzjg, niz zakup nowego telefonu za 79
zt miesiecznie przez 4 lata



+Musisz miec jakis pomyst, problem lub btad, ktéry chcesz naprawic.
Jesli nie jestes wystarczajgco zaangazowany od samego poczatku, to
nigdy niczego nie dokonasz”.

Steve Jobs

Cwiczenie:

1. Zdiagnozuj i zaplanuj eliminacje jednego ze ztych nawykéw.
Odpowiedz na pytanie kiedy to zrobisz? , Jak to zrobisz? ,
Jakie korzysci Ci to da?



Rozdziat 23. Co robig ludzie bogaci?

Szkolnictwo na catym Swiecie jest niesamowicie rozbudowane. W
Polsce wszystkich nauczycieli 2021 roku byto 689 tysiecy. Tak, mnie
tez ta liczba zszokowata.

Problem polega na tym, ze kazdy z tych nauczycieli gtosi teze “ Ucz
sie pilnie to otrzymasz dobrze ptatng prace”. Mnie od poczatku kiedy
wszedlem w swiat biznesu zastanawiato dlaczego nikt w szkole nie
uczyt jak zbudowacé dobrze ptatne miejsce pracy.

Efektem nauczania jest kompletne nieprzygotowanie ludzi do
biznesu. Wyksztatceni studenci konczgcy nauke zatrudniajg sie u
dwojkowych uczniow, ktérzy po szkole uczyli sie konkretnych
umiejetnosci takich jak sprzedaz i marketing.

Catos$c¢ tej uktadanki zamykajg czwdrkowi uczniowie, ktorzy stajg sie
urzednikami. W zyciu musisz by¢ skuteczny. Fakt, ze do dzisiaj nie
posiadasz takiego majgtku jaki by$s chcial oznacza, ze prawdy,
ktorymi sie kierujesz sg nieaktualne, albo nieskuteczne.

Zeby staé sie skutecznym, a co za tym idzie bogatym handlowcem,
musisz pozna¢ podstawowe elementy, ktére doprowadzajg ludzi do
bogactwa.

Nie bede jakos specjalnie opisywac¢ poszczegdlnych elementow,
poniewaz napisano na ich temat wiele ksigzek, ktére bardziej
wyczerpujg temat,jednak warto, mie¢ te zasady w gtowie i etapowo
wprowadzac je do swojej codziennosci.



1. Uczg sie na btedach:

Wszystko jest szansg i mozliwoscig, a na btedach uczymy sie
najwiecej. Jest to tak wazny punkt, ze poswiecitem mu ostatnig strone
tej ksigzki.

2. Kalkulujg korzysci i ryzyka.

Musisz skalkulowac, co ci sie optaca, a co nie. Pomocna w
tym przypadku jest zasada pareto.

3. Nie mnozg problemow.

Czasami warto odpusci¢ cos,co nie dziata, nie bi¢ piany, nie
brnac¢ slepo w pomyst, ktéry jest skazany na
porazke.Widzimy to na przyktadzie wielu firm.

Ty mozesz wykorzystac te zasade bedgc otwartym na nowe
metody sprzedazy .

4. Szukajg rozwigzan.

W pracy handlowca moze sie zdarzy¢ zty miesigc, w ktérym trzeba
bedzie nadgonic

wynik,aby dopig¢ plan. Kreatywne pozyskiwanie klientow jest
wspaniatg umiejetnoscia.



5. Kombinuja.

Wiekszo$¢ dziatan opiera sie na poczatku na partyzantce, metoda
préb i bledéw, prob i btedow.

Nie ma jednej metody na sukces. Zazwyczaj widzimy tylko sukces
przedsiebiorcow jednak wiekszos¢ z nich dochodzi do sukcesu
zaczynajgc metodag préb i btedow.

6. Sg wytrwali i konsekwentni.

Miodziez dzisiaj chce by¢ youtuberami tiktokerami i nie chce ciezkigj
pracy. Problem polega na tym, ze mtoda osoba oczekuje wszystkiego
"na juz".

7. Dywersyfikujg swoje dziatania.

Mozesz poswieci¢ 8 godzin na swojg prace, a nastepnie 4
godziny na budowanie firmy. Dodajgc po 10 godzin podczas
weekendu tworzy nam sie kolejny etap, ktéry moze nas
doprowadzi¢ do wolnosci finansowe;.

8. Inwestujg nadwyzki.

Kiedy wszystko zaczyna przynosi¢ efekty pojawiajg sie
nadwyzki, ktére trzeba umie¢ madrze zainwestowac. Nie
wiem kiedy to czytasz, ale zawsze warto kupi¢ sobie ztotg
czy srebrng monete i zaczynaé pomnaza¢ majatek ,bgdz
przenosi¢ jego warto$¢ w czasie.



9. Dbaijg o relacje.

Styszates kiedys stwierdzenie: “ jemu sie udato bo ma
znajomosci “ ?

Zgadzam sie z nim w 100%, bo musisz mie¢ znajomosci.
Jezeli nie bedziesz miat wokot siebie dobrych ludzi to nic nie
wyjdzie ,gwarantuje Ci to. Daj sobie szanse, wyjdz do ludzi,
pojedz na jakie$ szkolenie, a tam poznasz ludzi, ktdrzy tak
samo jak Ty czegos$ w zyciu chca.

10. Dbajg o zdrowie.

11. Majetni ludzie podrézujg ,poniewaz wolg wydaé na
doswiadczenia, niz rzeczy, dzieki czemu poszerzajg
swoje horyzonty. Wiele firm w Polsce powstato w
oparciu o inspiracje ludzi, ktérzy zobaczyli cos
ciekawego w innym kraju.

12. Patrzg dtugodystansowo.

Nic nie dzieje sie tu i teraz. Nasze spoteczenstwo zmienia sie i to
niekoniecznie idzie w dobrym kierunku. Wysokie oczekiwania idg w
parze z wysokimi oczekiwaniami. Jak i sprzedaz jest procesem, tak
droge do wolnosci finansowej réwniez dzielimy na etapy.



13. Motywacja wewnetrzna .
Dziatajg nie szablonowo. Koncentrujg sie na tworzeniu:

- firmy
- zespotu
- kursu

14. Poprawiajg samoocene, wyznaczajg sobie coraz to nowe zadanie
przez co uzyskujg niesamowitg pewnosc siebie .

15. Zarzadzajg madrze swoim czasem.

W dalszej czesci ksigzki podam Ci swietne zrodio,
dzieki ktoremu oszczedzisz setki godzin.

16. Stosujg regularnie detoks dopaminowy.
Telewizja! Wytacz ja.

Telefon.- zréb sobie czas dla siebie i rodziny. Nie bierz go
ze sobg do sypialni, kup budzik, zeby pierwszg rzeczg jakg
robisz po przebudzeniu nie byto przeglgdanie powiadomien.
Wiecej opowiem o tym przy nastepnej okazji.

Sam zauwazytem jak bardzo intensywny czas jest teraz w moim
zyciu, poniewaz prowadzimy firme, tworzymy kursy, pisze
ksigzki, a do tego pracuje aktywnie jako handlowiec.

Zdecydowanie jest za duzo monitoréw ,powiadomien w
czasie dnia i potrzebuje takich dni kiedy: jade na narty, ide



do lasu na spacer, czy siadam z dobrg rozwojowa ksigzka.
17. Otwartos¢ na madrzejszych ludzi.

Musisz wiedzie¢, ze firma sktada sie z wielu elementow i
ze nie bedziesz w stanie w kazdej dziedzinie by¢ specjalista.

Zatézmy, ze jestes adwokatem, ktéry prowadzi swojg
kancelarie i bedzie powigkszat oddziat, poniewaz chce
wprowadzi¢ ustuge i porady prawne w formie abonamentu.
Zobacz ile rzeczy musi sie ztozy¢ na to, zeby to ruszyto.

- musisz skonczy¢ studia

- mie¢ zytke przedsiembiorcy

- by¢ oszczednym, zeby mie¢ kapitat na rozwoj

- umiec rekrutowac¢ pracownikéw

- umiejetnosc bycia liderem

- umie¢ sprzedawa¢ swoj produkt ( tu juz wiesz ile Cie czeka
elementéw)

- znaé podstawy ksiegowosci
- umiejetno$¢ zlecania: no wtasnie,poniewaz w kazdej z tych rzeczy

moze by¢ kto$ madrzejszy od Ciebie i nic w tym ztego. Zlecanie jest
jedna z najbardziej efektywnych umiejetnosci.



Otwarto$¢ na stowo innych jest cechg potrzebng. Nie zawsze musimy
akceptowaé wszystko co mowi druga osoba. Bardzo lubie stuchac
rapu,lecz nie zgadzam sie ze wszystkimi “ gangsterskimi “ tekstami,
ale jestem w stanie odsia¢ z tego jakies ciekawe wersy, ktore
wprowadzajg cos pozytywnego do mojego zycia. Wiecej o otwarciu
na sie na wiedze innych ludzi powiemy sobie w dalszej czesci.

18. Dbajg o to co jesz, poniewaz ludzie bogaci jedzg zeby zy¢, a
biedni zyjg zeby jes¢.

Gdybys posiadat konia wyscigowego, ktéry zarabiatby dla Ciebie
bardzo duze pienigdze to powiedz mi czym bys go karmit?

19. Inwestujg nadwyzki.

Na wstepie powiem, ze wszystkie informacje zawarte tutaj nie sg
poradami inwestycyjnymi. Jest to wiedza oparta na moich osobistych
doswiadczeniach. Kazdy kto zdecyduje sie jg wykorzystac, robi to na
wtasng odpowiedzialnosc.

Chce podkresli¢ stowo inwestujg poniewaz wielu ludzi myli pojecia.
Inwestowanie powinno by¢ diugoterminowe. Jezeli posiadasz 50
tysiecy ztotych i pakujesz sie na 80% w kryptowaluty poniewaz ktos
Ci powiedziat, ze niebawem BTC urosnie razy 5 to to jest hazard.

Ja ze swojej strony chciatbym Cie namoéwi¢ do inwestowania w
bezpieczniejszy sposob.



Po pierwsze inwestuj w siebie. Nic nie da Ci tak poteznej stopy
zwrotu jak umiejetnosci, ktére pozwolg Ci zarobi¢ wiecej. Szkolenia,
kursy, ksigzki to podstawa inwestowania.

100% ludzi bogatych, ktérzy doszli do wszystkiego sami posiedli
jaka$ umiejetnos¢ lub wiedze. Kolejng inwestycjg mogg by¢ metale
szlachetne takie jak ztoto lub srebro. Jezeli posiadasz na koncie
ztotéwki to tak jakbys inwestowat w ztotowke, ktdra nieustannie traci
na wartosci. Dodatkowo musze Cie zmartwi¢. Jezeli wyjedziesz
100km poza granice kraju to nikogo nie bedzie interesowac¢ Twoje
papierowe 200 zi.

Ztoto posiada wiele zalet. Po pierwsze przenosi wartos¢ w czasie.
Pierwsze samochody dla ludu mogtes kupi¢ za okoto 12 uncji i dzisiaj
réwniez za 12 uncji kupisz nowy samochaod.
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Specjalnie uzytem stowa uncja poniewaz jest to najczesciej uzywana
gramatura monet.

1 uncja to 31 gram.

Wybijane sg jednouncjowe monety, ktére najczesciej spotykane sg w

6 wzorach



Britannia 1 Uncja Australijski Kangur Krugerrand 1 uncja Wiederiscy
Ztota 1 uncja ztota ztota Filharmonicy 1..

Sa praktycznie nie do podrobienia, wymienialne na catym $wiecie i
tatwe w przechowywaniu.

Kolejne etapy inwestowania to gietda, nieruchomosci, a na kohcu
forex i kryptowaluty za 5% - 10% kapitatu, ktory jesteSmy gotowi
straci¢ i nie bedzie nam szkoda.

20. Dywersyfikujg majgtek i swoje dziatania.
Budowanie réznych koszykéw majgtkowych jest kluczowe do ochrony

swojego kapitatu. Tworzenie firm z roznych sektorow gospodarczych
pozwala na spokdj przy ewentualnym zachwianiu gospodarczym.

22. Znajg sie na podatkach.

Znajomos¢ podatkow jest kluczowa. Pomijam krzywdzgce podejscie
wielkich korporacji, ktére ptacg dostownie groszowe podatki tylko
dlatego, ze postawity warunek danemu krajowi. Polega on na tym, ze



inwestujg w dany kraj, budujg nowg inwestycje, dajg miejsca pracy,
ale w zamian ptacg minimalne podatki nie przekraczajgce 1%.

Wybacz, ze w momencie, ktérym to czytasz te dane mogg byc¢
nieaktualne, poniewaz zmiany podatkowe sg przeprowadzane w
szalonym tempe.

Przecietny przedsiebiorca na zasadach ogdlnych do 120 tysiecy
ztotych zaptaci 17% podatku dochodowego plus 23% podatku VAT.
Do tego trzeba doliczy¢ ZUS i np podatek solidarnosciowy powyzej 1
miliona dochodu.

Mato kto wie, ze wiele firm mozna prowadzi¢ na ryczatcie ptacgc np
8% od przychodu, albo zatozy¢ spotke z o.0. , w ktdrej nie ptacimy
sktadki ZUS.

Wszystkie optymalizacje podatkowe musimy robi¢ zgodnie z prawem,
ale musisz wiedzie¢, ze zawsze, ale to zawsze jest luka, ktérg mozna

wykorzystac tak, zeby ptaci¢ mnie;.

Politycy i ich rodziny réwniez prowadzg dziatalnosci dlatego prawo
podatkowe konstruowane jest w skomplikowany sposéb.

»Iwoja postawa, a nie twoje predyspozycje, zadecyduja o Twojej
pozycji”.

Zig Ziglar



Cwiczenie:

1. Wprowadz jeden nawyk ludzi bogatych. Ten, ktéry wydaje Ci
sie najtatwiejszy. Odpowiedz na pytanie kiedy to zrobisz? , Jak
to zrobisz? , Jakie korzysci Ci to da?



Rozdziat 24. Niepotrzebne blokady

Nie chce sie tu rozpisywac na temat poszczegolnych elementéw,
poniewaz czytasz tg ksigzke dlatego, ze chcesz pozyskiwac klientéw i
finalizowa¢ transakcje, jednak jest pare elementow, ktore musisz
spehic, zeby

wypowiedziane z Twoich ust stowa miaty odpowiednig moc i wibracje.

Zadbaj o:

- dobry sen

- odpowiednie odzywianie

- ruch fizyczny

- medytacje, ktéra da Ci spokoj i opanowanie
- odkryj swojg wizje sukcesu

- obierz cel

- sporzgdz plan dziatania

- zdobgdz pewnosc siebie

Nasze emocje udzielajg sie drugiemu cztowiekowi.

Jezeli bedziesz prezentowaé produkt, rownoczesnie wierzgc w niego i
w to, ze Twdj produkt naprawde pomoze i odmieni zycie drugiej
osoby, to bedzie to widoczne i odczuwalne.

Wyobraz sobie, ze posiadasz dzisiaj lekarstwo na raka, ktére po
uzyciu bez zadnych efektow ubocznych przywraca chorego do petnej
sprawnosci juz po tygodniu.Powiedz mi jak fatwo bytoby Ci zacheca¢
ludzi do jego kupowania. Jak wielkie emocje bylyby w Tobie, z jakg
euforig oznajmowalbys swoim klientom co masz im do zaoferowania.



Dlatego poznaj swoj produkt ,wypisz sobie korzy$ci jakie ptyng z jego
posiadania, dzieki czemu Twdj przekaz bedzie pewny i konkretny.

Handlowcy bojg sie zamykaé sprzedaz, w zwigzku z czym prezentujg
produkt az do momentu, w ktérym klient powie nam, ze musi sie
zastanowicé.

Powodem tego jest brak znajomosci technik sprzedazy, ktére
poznasz juz niebawem na Kkolejnych stronach tej ksigzki, jednak
czesto jest to paniczny strach przed odrzuceniem.

Nikt nie lubi jak kto$ nam odpowiada “ nie “ Musze przytoczy¢ tu
stynne stowa Briana Tracy'ego, ktéry wspominat, ze jezeli boisz sie
stowa" nie" to wybrates zty zawdd.

Po czesci sie zgadzam,musimy by¢ odporni budowac przystowiowg
zbroje, a kazde “NIE” ma nas przybliza¢ do upragnionego “TAK”.

Cata zabawa polega na tym, zeby nauczy¢ sie finalizowaé¢ 7/10 nawet
9/10 spotkan.

Oczywiscie sg rézne branze, drogie produkty o wysokich marzach,
gdzie potrzeba nam nie jednego, a czasem trzech, czterech spotkan,
zeby podpisaé kontrakt.

Nastepnym trudnym zadaniem jest dzwonienie do nieznanych nam
klientow, ktérzy tak jak wspomniatem we wczesniejszej stronie moze i
chcieliby naszego produktu, jednak posiadajg garde behawioralng i
nie pozwolg nam nawet przedstawi¢ produktu.



Do tego spotkamy sie z “porownywaczami” , ktorzy beda
wykorzystywali rozne techniki, zeby otrzymac jak najwieksze rabaty
kosztem naszego czasu.

Sg jeszcze osoby, ktore lubig sobie porozmawiaé,nie majgc zamiaru
w 0gole nic kupowac. Dlatego polecam Ci abys znat i umiat szybko
zdiagnozowadé z jakim klientem masz do czynienia i poznac¢ techniki
szybkiego reagowania na kazdg z tych sytuaciji.

Miedzy innymi dzieki takim umiejetnoscig jestes w stanie, w
niektérych branzach np. telekomunikacji osigga¢ spokojnie 9/10
finalizacji, a stowo NIE, bedzie pojawiato sie bardzo, bardzo rzadko.

Poswiecimy sobie z dwie trzy strony na ten temat w dalszej czesci.

Chciatbym napisac¢ pare stow na temat probleméw jakie pojawiajg

sie w grupach sprzedazowych. Chodzi mi tutaj o to, ze czesto
przetozeni odczuwajg presje, ktora jest naktadana z "samej Géry “,a
ta presja nierzadko jest bardzo duza i ucigzliwa.

Powoduje to napiecie i prébe naktonienia swoich pracownikow, przez
kierownikéw do bardziej wytezonej pracy, zeby owe naciski nie
powtarzaty sie.

Problem pojawia sig,kiedy kierownicy zespotdw z diuzszym stazem
zapominajg, ze handlowca trzeba motywowac, rozmawia¢ o
rozwigzaniach i dawa¢ mozliwosci swobodnego dziatania.



Zaczynajg sie wtedy pytania:

“Jaki masz plan na poprawienie wyniku? “

“lle umow sprzedaz w tym tygodniu? “

“Jakg firma ma pewnosé, ze osiggniesz ten wynik? “
Niestety sg to kompletnie nieskuteczne metody.
Dlaczego tak sie dzieje?

Korporacje majg to do siebie, ze chcg stworzy¢ model pracownika
przecietnego.

Znbw pojawia sie pytanie dlaczego?

Jak zapewne wiesz istnieje zasada pareto, ktéra mowi o tym, ze 20%
naszych dziatah odpowiada za 80% efektow.

Analogicznie tak tez jest w firmach sprzedazowych. 20% najlepszych
handlowcéw odpowiada za 80% przychodow w firmie.

Duze korporacje o tym wiedzg, jednak u nich pojawia sie efekt skali.
Przy 1000 pracownikdéw pojawia sie problem poniewaz 800 z nich
zrobitoby marne wyniki optacajgce koszta etatu.

Wiec korporacje prébujg skierowac Cie w takim kierunku, zeby$ byt
przecietny.

Nie wazne w jaki sposéb, ale masz powiedzie¢ o 4 produktach.



Jeden sprzedac,, zadbac o szczepionke no i
oczywiscie zrobi¢ up selling i cross selling.

To nie istotne, Zze przez to brzmisz jak maszyna, a Twoje wypowiedzi
sg za dhugie. Klient po otrzymaniu tylu propozycji bedzie miat metlik w
gtowie i stusznie oznajmia, ze musi sie zastanowic.

Udowadniatem osobiscie w jednej z sieci telekomunikacyjnych, gdzie
robitem najlepsze wyniki, ze prezentacja oferty nie moze trwac 2
godziny.

Sam widziatem rozmowy, ktére trwaty nawet 3 godziny, gdzie ja w tym
czasie dzieki umiejetnosci prowadzenia rozmowy i zamykaniu
odpowiednio szybko sprzedazy, robitem kilkakrotnie wiecej umow,co
byto widoczne w podsumowaniach miesigca. Niestety zawsze
otrzymywatem dwa maile:

1. Pierwszy mowit o tym jak "wspaniale Maciej poradzit sobie dzisiaj z
realizacjg planéw “ Mistrz sprzedazy ”

2. Jednak drugi mail byt zawsze totalng odwrotnoscig, poniewaz albo
tego dnia majgc sporo klientow, dzieki skutecznie obdzwonionej bazie
w dni poprzednie ,miatem catkowicie zapetniony kalendarz i brak
mozliwosci obdzwonienia bazy w danym dniu.



Dodatkowo musze sie przyznac ,nie zdawatem tzw. Audytow

W zwigzku z tym réwnolegle bytem wychwalany i “mieszany z btotem”
Takie sytuacje sg na porzadku dziennym. Powoduje to, ze najlepsi,
ktorzy wiedzg co majg robi¢, czytajg ksigzki takie jak ta, szkolg sie i
wiedzg jak postepowac z klientem, zeby jego koszyk po spotkaniu byt
peten, sg ttamszenii przez scenariusze rozméw narzucanych z gory,
ktére robig z 100% pracownikow, 95% przecietniakow i 5% osoéb,
ktére potrafig, dzieki pogtebianiu swojej wiedzy zadbaé¢ o pewne
wymagane elementy: jak prowadzi¢é rozmowe aby staé sie
prawdziwym ekspertem, ktory wyrézni sie na tle konkurenc;ji.

Dlaczego jest to tak wazne?

Musisz zauwazy¢, ze rynek jest bardzo konkurencyjny.

Wiekszos¢ Sieci telekomunikacyjnych, bankow, salonow,
samochodowych ubezpieczalni sklepéw z RTV i AGD majg bardzo
podobng oferte i tylko dzieki naszym umiejetnoscia jestesmy w stanie
spowodowac, ze bedziemy naleze¢ do tych 5%/10%
najskuteczniejszych. Twoj zespodt jest szalenie istotny dla Twojego
rozwoju.

Spoéjrzmy na dwa zespoty sprzedazowe.

1.

Zespot skfadajgcy sie z 6 osdb,pracujgcych w korporacji przecietnej
sieci

telekomunikacyjnej, gdzie akurat wpadtes jako szdsta osoba do grona
oso6b, dla ktérych wyniki w pracy nie sg tak istotne. Kazdy z nich ceni
sobie fakt, ze nie jest pracownikiem fizycznym, deszcz nie pada nam
na glowe, w zime jest ciepto a latem mamy do dyspozyciji
klimatyzacje.



Na zapleczu mamy kawomat, ktory sprzyja dtugim rozmowom
podczas braku klientéw.

Techniki sprzedazowe sg odbierane jako manipulacja i do tego
wystepujg takie obawy jak np strach przed zamknieciem sprzedazy.
Baza kontaktéw jest traktowana jak zto konieczne, ktore trzeba
obdzwonié, nieistotne z jakim efektem, poniewaz dziesigtego dnia
kazdego miesigca czeka na nas wyptata w postaci skromnych, ale
pozwalajgcych na przezycie trzech tysiecy.

Zaznacze tylko, ze takie osoby majg szanse utrzymania sie w pracy
jako handlowiec tylko i wylagcznie dlatego, ze posiadajg mite
przysposobienie.

Sg postuszni oraz zajmujg sie sprawami papierowymi, a z przypadku i
tak zawsze zjawi sie klient, ktéry wejdzie, powie konkretnie co chce i
w wyniku tego taka osoba jest w jakims stopniu optacalna dla catosci
firmy i ginie w tlumie.

2.

Drugi zespdt skiada sie z handlowcéw sprzedajgcych, jakze
popularng w ostatnich latach fotowoltaike. Mamy tutaj do czynienia z
grupg 10 oséb, ktére sg swiadome, ze tylko dzieki umiejetnosci i
wytrwatej pracy sg w stanie zarabiaC pienigdze i utrzymaé sie na
stanowisku. Posiadajg samochdd stuzbowy telefon laptop a ich
podstawa wynosi cate okragte 0 zi. W firmie w ktdérej pracowatem
zaczynatlo sie marzg na poziomie -5000zt. Dlatego, ze leasingi
obstuga posprzedazowa, paliwo, ubezpieczenie, biuro wszystko
kosztowato.



Rano spotykato sie 5/6 osob w biurze dlatego, ze reszta miata
poumawiane spotkania, wiec brato sie telefon i dzwonito do klientow.
Nie mozna byto w danej sytuacji przedzwoni¢ do klienta rozmawiajgc
w ospaty sposob i nie przyktadajgc sie do tego.

Wszyscy sie motywowali, energia jaka panuje wsrdéd grupy
handlowcéw nastawionych na zarabianie kasy jest wspaniata.

Handlowcy potrafili wsiada¢ w dwéch w samochdd i pomagac sobie
dopina¢ tematy z klientami. Marze takich handlowcéw to od 30% do
50%

Najlepsi handlowcy zarabiajg dziesigtki tysiecy miesiecznie, a ich
praca jest szanowana i doceniana, bo to oni przynoszg pienigdze do
firmy. Bez skutecznych handlowcéw firma nie moze funkcjonowad.
Podsumowujgc :przebywanie w zmotywowanej, chetnej sukcesu
ekipie pozwala nam nie dos¢, ze inspirowac sie od lepszych, to uczy
nas swiadomosci, czym jest praca w handlu.

Niejednokrotnie widziatem sytuacje, w ktorej handlowiec wstawat
moéwit ok ,dwa miesigce minety nic nie sprzedatem ide oddaé
samochaod i czesé.

Praca w handlu to nie przedszkole i albo jeste$§ skuteczny i
przynosisz pienigdze do firmy, za co wyptacasz sobie prowizje, albo
jestes tylko kosztem dla firmy i marnujesz jej i swéj czas. Masz w tedy
dwie drogi. Jedng z nich jest powrot na zwykly etat i praca za 25 zt na
godzine, albo wziecie spraw w swoje rece i edukowanie sie.



Ksigzki, kursy, szkolenia sg najlepszg inwestycjg i zawsze sie
zwracajg. Méwie Ci to wszystko po to, zebys$ nigdy nie pozostat
przecietny.

W swojej karierze spudtowatem ponad 9000 razy. Przegratem prawie
300 meczow. Dwadziescia szes¢ razy miatem oddac zwycieski strzat i
nie trafitem. Wielokrotnie w zyciu ponositem porazke. | wtasnie dlatego
osiggnatem sukces.” Michael Jordan

Cwiczenie:
1. Wré¢ do pomysty, ktéry kiedys wpadt Ci do gtowy, przeanalizuj

go jeszcze raz i pomysl, czy jest warty do wdrozenia.
Gwarantuje Ci, ze juz nie raz otartes sie o bogactwo.



Rozdziat 25. Odpus¢ radykalne poglady

Tag zasade zapisuje w osobnym rozdziale, poniewaz uwazam, ze jest
to mega istotne w kontekscie doswiadczonych handlowcéw.

Kilka lat temu, kiedy po namowach mojego obecnego wspolnika
podjatem prace w jednej z sieci telekomunikacyjnych posiadatem juz
wiedze sprzedazowa, oraz spedzatem czas w gronie najlepszych
handlowcéw w Polsce.

Przydzielono mnie do szkolenia w jednym z punktéw w galerii
handlowej. Bardzo mite osoby, chcace pomdc i majgce réwniez
interes w tym, zebym zaczat jak najszybciej sprzedawac, poniewaz
system wynagrodzenia opierat sie 0 wyniki catego salonu.

Wszystko byto dobrze do momentu, w ktérym doszlismy do etapu
sprzedazy produktow i ustug. Poziom jaki reprezentowaty osoby z 11 i
13 letnim stazem sprzedazowym byt dramatyczny.

Do dzi$ nie spotkatem sie z takim brakiem wiedzy na temat
sprzedazy. Poczatkujgcy handlowiec zazwyczaj domy$la sie ze
powinien by¢ energiczny "wygadany" i powinien chcie¢ sprzedac¢ jak
najwiece;.

Takag osobe mozna w tatwy sposob nakierowa¢ na odpowiednie tory,
nauczyc¢ technik i mamy moze nie gwiazde sprzedazy, ale handlowca,
ktéry zarobi dla naszej firmy, a z czasem i kolejng wiedzg dojdzie by¢
moze do swietnych wynikow.



Doswiadczony handlowiec popetnia btedy, ktére sg w nim
zakorzenione i w wielu przypadkach nie do wyplenienia. Stad tytut
rozdziatu. Odpusé swoje poglady! Metody badania potrzeb,
prezentacji produktu byly przeprowadzane w sposéb tak zty, Ze
miatem wrazenie, ze jest to konkurs na najbardziej zniechecajgca
sprzedaz.

Problem pojawit sie¢ w momencie, w ktérym zaczeto mi narzucac, ze
powinienem sprzedawa¢ w dany sposob. Sprzedawaé, to troche
naciggane stowo, poniewaz byt to salon, ktéry robit najgorsze wyniki
w firmie.

Co ciekawe po 2 latach wylgdowatem ponownie w tym salonie i z
ostatniego wskoczylismy na pierwsze miejsce w tabeli, wiec
lokalizacja nie miata tu znaczenia jedynie umiejetnosci sprzedawcow.

Nie wiem co by sie stato, gdyby zamiast mnie, na to miejsce przyszta
osoba, ktéra bytaby podatna z naturalnych wzgledéw na takg nauke i
metody bytyby powielane. Na szczescie miatem wsparcie w 6
osobowej grupie konkretnych wyjadaczy.

Jezeli jestes w sytuacji, w ktérej zarabiasz za mato, to wdrazaj wiedze
z ksigzki zapisz sie na nasz kurs i sprawdz czy powodem Twoich
zarobkow jest miejsce i warunki czy wiedza i zaangazowanie.



“Jesli pomyst jest dobry, zrealizuj go. O wiele {atwiej
przepraszac, niz prosi¢ o pozwolenie.”

Grace Murray Hopper
Cwiczenie:

1. Wypisz gdzie w Twoim otoczeniu mozesz poznac ciekawych
ludzi z pasja.



Rozdziat 26. Techniki zamykania sprzedazy

Przejdzmy do konkretnych zasad jakimi musimy kierowaé sie, zeby
moc skutecznie zamykac sprzedaz. Zacznijmy od zasady méwigcej o
tym, ze musimy sie w jaki$ sposob wyrdzni¢ na tle call center.

Wiekszos¢ firm skupia swojg sprzedaz na osobach, ktére zawsze sg
na TAK. Niestety tych osob jest 10%.

Druga grupa jest to 30% oséb, ktére chodz bys miat najlepszy na
Swiecie w najlepszej cenie to dla zasady i tak powiedza:
“ Nie dziekuje i sie roztgcza “

Istnieje jeszcze jedna grupa, 60% ludzi, ktéra posiada tak zwang
garde behawioralng. Co to oznacza?

Oznacza to, ze z checig kupig Twoj produkt jednak w momencie, w
ktorym do nich dzwonisz i brzmisz jak robot, mowisz nie naturalnie
czytajgc z kartki od razu jestes selekcjonowany i wrzucany do
jednego worka akwizytorow i telemarketerow.

Automatycznie przestajesz by¢ stuchany i klient powie Ci, ze nie ma
czasu i sie roztgczy. Zauwaz jednak, ze gdyby nie miat mozliwo$ci i
czasu na rozmowe to nie odebratby telefonu.

Dlatego musimy dzwoni¢ do klienta na totalnym luzie, tak jak bys
dzwonit do swojego najlepszego ziomka umowi¢ sie z nim na zimne
piwko.



To pozwoli nam opusci¢ garde behawioralng klienta, co pozwoli nam
na przeprowadzenie rozmowy. Sprawdz.

1. Musimy zadba¢ o nasza postawe podczas mowienia. Kiedy
siedzisz Twoja przepona jest zduszona barki zawiniete w strone klatki
piersiowej. Badania pokazaly, ze sama postawa naszego ciata
determinuje bezposrednio naszg pewnos¢ siebie. Dlatego polecam
Ci, abys wstat, a najlepiej chodzit, dzieki czemu Twoja rozmowa
bedzie miata wspaniatg energie.

2. Zadbaj o swoj aparat mowy.

Pamietaj, ze Twoje pierwsze rozmowy telefoniczne nie bedg tak
skuteczne jak kolejne.

Musisz wpas¢ w rytm sprzedawania dlatego zadbaj o to, zeby nie
skupiaC sie na dwoch rzeczach na raz. Pomysl jak mozesz sobie
stworzy¢ idealne warunki do tego, zeby mie¢ petng swobode komfort i
CZAS, zeby wykonaC duzg liczbe telefonow. Mato kto zdaje sobie
sprawe jak przeskakiwanie z jednego zadania na drugie jest
nieefektywne.

Przyktadowo gdy zaczniesz dzwonié, a w miedzyczasie bedziesz
odpisywac na wiadomosci sms lub e maile, to nie bedziesz w stanie
przejs¢ ptynnie do rozmowy.Dodatkowo poziom Twojego zmeczenia
na koniec pracy bedzie bardzo wysoki.

Bedzie Ci sie wydawato, ze Twoja praca jest ciezka, dajesz z siebie
tak wiele, a mimo to nie przynosi to wymarzonych efektow.

Kolejng wskazowkg jest to, zeby po rozgrzewce ,najtrudniejsze
rzeczy robi¢ na poczatku dnia, a te mniej istotne pozostawiaé na
koniec.



Nie mozna sie ba¢ odmowy stowa “ NIE “ . Nie bierz tego do siebie,to
produktowi mowig nie, a nie Twojej osobie. Jezeli bedziesz sie
stosowac do tego co juz wiesz nie bedzie to czeste.

A nawet jezeli sie zdarzy, to przed chwilg ten kto$ nie byt twoim
klientem i dalej nim nie jest wiec nic sie nie zmienia nic nie mozesz
straci¢ tylko zyskac.

Czesto widze handlowcow, ktérzy dalej prezentujg swoj produkt
mimo, ze majg juz go dawno sprzedany. Jezeli juz wiesz jakie oznaki
Swiadczg o tym, ze klient jest zainteresowany Twoim produktem, to
mozesz przejs¢ do technik zamkniecia.

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

“ Panie Tomku czy wszystko co powiedziatem jest jasne i zrozumiate?

klient odpowiada, ze Tak

“W takim ukfadzie rozumiem, ze mozemy dziata¢? To ja w takim
uktadzie drukuje dokumenty. ©

| robimy swoje. Jezeli klient nie zacznie mowi¢ ej halo chwileczke
jeszcze nie, jeszcze chciatbym wiedzie¢ o tym i o tym.

To przechodzimy do dalszej prezentacji odpowiadamy wyczerpujgco
na pytania klienta i mozemy przejs¢ do techniki TAK>TAK>TAK



Zadajemy tutaj serie pytan, na ktére klient z tatwo$cig odpowie nam
TAK

Jak by to mogto wyglgdac na przyktadzie.

“ Panie Tomku rozumiem, ze produkt sie Panu podoba? “
TAK

“ Parametry jakie posiada spetniajg wszystkie oczekiwania o ktorych
mowilismy zgadza sie? “

( kluczowym etapem jest odpowiednie badanie potrzeb )
TAK

“ W takim uktadzie rozumiem, ze moge przygotowa¢ dokumenty? “
TAK

| sprzedane.

Wyobraz sobie, ze jeste$ osobg sprzedajgcg produkty chodzgc po
mieszkaniach, domach i pukasz do drzwi. Otwierajgc zadajesz
pierwsze pytanie.

Pan tu mieszka? tak. Czy bytoby dla Pana wazne .... ? Tak. Czy
sprawitoby Panu rados$¢ gdyby..... ? Tak. Czy mozemy o tym chwile
porozmawiac? Tak

Powodzenia ;)



Kiedy, wiec zamkng¢ sprzedaz?

Ta ksigzka ma pokazaé¢ Ci przebieg procesu sprzedazy. Nie jest on
skomplikowany, ale trzeba trzymaé sie w nim pewnych $cidle
okreslonych zasad. Nie inaczej jest z tym, jednym z ostatnich etapow.
Trzymanie sie prawidet rzadzgcych zamknigciem sprzedazy

pozwoli na osigganie $wietnych wynikow. Pozwdl, wiec ze
przedstawie Ci je pokrotce. Jednak najpierw mam do ciebie prosbe.

Wyobraz sobie, ze po ciezkim dniu pracy wracasz do domu bardzo
gtodny. Wiesz jednak, ze zaraz masz umowione jeszcze jedno
spotkanie Dlatego nie zdgzysz nic przyrzadzi¢. Podejmujesz decyzje
o odwiedzeniu jednej z restauracji w poblizu. Tej, w ktorej jeszcze nie
jadte$. A tego konkretnego dnia masz akurat wielkg ochote na
porzadnego burgera. Kiedy jednak wchodzisz do knajpki okazuje sie,
ze serwuje ona wytgcznie kuchnie wioska. Nici z Twojego migsnego
dania! Ale ciggle jestes bardzo gtodny. A czasu na poszukiwanie innej
restauracji juz nie masz. Co zrobisz?

Najprawdopodobniej zdecydujesz, ze wezmiesz pierwsze lepsze
danie, ktore zaspokoi Twoj gtdd w stosunkowo krotkim czasie. Do
tego dobierasz napoj. To ten moment — podjate$ decyzje! Zamykasz
karte i oddajesz jg. Kelner, ktory odbiera Twoje zamowienie mogtby
juz teraz odejs¢, bo wtasnie sprzedat Ci oferowany produkt. Ale
wyobraz sobie, ze nie odchodzi. W tym momencie dopiero zaczyna Ci
doradzac. Zasypuje Cie poradami, o ktore nie prosites. Oferuje Ci
jeszcze podwajny ser, a moze inny rodzaj makaronu, albo inny

napgj.



Co zrobisz w takiej sytuacji? Istnieje duze prawdopodobienstwo, ze
nie tylko zirytujesz sie na kelnera, ale nawet wstaniesz i wyjdziesz.
Pewnie tez nigdy wiecej juz nie odwiedzisz tej knajpki. A juz na
pewno przez diuzszy czas bedziesz narzekat na obstuge tym

lokalu.

Dlaczego snujemy te opowies¢? Bo ta historia, kidra przeciez
mogtaby zdarzy¢ sie zaréwno mnie, jak i Tobie, pokazuje wazng
zasade dotyczgcqg sprzedazy. Brzmi ona:

NIE MA NAJLEPSZEGO | UNIWERSALNEGO MOMENTU
NA ZAMKNIECIE SPRZEDAZY

Kazda sprzedaz jest inna, tak jak inny jest kazdy klient. Dlatego
musisz by¢ czujny. Bo tylko wtedy rozpoznasz, kiedy ten moment
nadszedt. Z kolei kiedy juz dojdzie do zamknigcia, nie prezentuj nadal
produktu. Na to byt czas wczes$niej! Teraz rob wszystko, by

nalezycie zamkng¢ caty proces!

Wyobraz sobie, ze do salonu samochodowego wchodzi cztowiek i
mowi pewnym gtosem: ,Poprosze to BMW”. | wskazuje palcem na
jeden z samochoddéw. Nie ma sensu prezentowac¢ dalej produktu. W
takiej sytuacji wystarczy tylko zakomunikowac klientowi, jaka jest
cena danego modelu i opowiedzie¢ jak bedzie wygladata procedura
sprzedazy. Koniec i kropka.

Jednak to sg skrajne przypadki. Czesciej mozesz spotykaé sie z
sytuacjg, ze w trakcie prezentacji produktu klient bedzie dawat Ci
drobne sygnaty, ze juz masz sprzedany produkt.



Twojg rolg jest tylko dostrzec ten sygnat i na czas na niego
zareagowac. W tym cata sztuka! Handlowcy czesto majg z tym
problem i nie dostrzegajg sygnatu od klienta, ktéry powinien
rozpoczgé zamykanie sprzedazy. Dalsze prezentowanie produktu po
tym sygnale moze tylko wyzwoli¢ blokade mentalng w kliencie.

Jakie sygnaty od klienta pokaza Ci, ze mozesz zamyka¢ sprzedaz?

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

- Klient trzyma produkt w rece przez dtuzszg chwile.

- zadawac pytania o gwarancje

- zachecac nas do zaprezentowania rabatow

- ekscytacja produktem

Swietng odpowiedzig w takiej sytuacje jest zastosowanie pytania
zwrotnego. To narzedzie potrafi ugruntowaé¢ w kliencie decyzje, ktéra
wiasnie zaczat podejmowac. Jak mogtoby ono wygladaé. Zatézmy, ze
klient zapytat Cie czy dysponujesz sprzetem w kolorze czarnym.
Twoje pytanie zwrotne powinno wtedy zabrzmiec:

»A chciatby Pan dzisiaj wzig¢ czarny tak?”

Tylko tyle i az tyle! Jesli na tak postawione pytanie otrzymasz
odpowiedz twierdzgcag to masz zamknieta sprzedaz. Stawiasz przed

klientem pozadany przez niego model produktu i przygotowujesz
dokumentacje. Witasnie sprzedates kolejny produkt! Brawo!



Innym bardzo pomocnym narzedziem, ktére okaze Ci sie niezbedne
w sytuacjach, kiedy klient nie bedzie az tak zdecydowany, jest
zadanie pytania kontrolnego:

— ,Czy ten model Panu odpowiada czy potrzebuje Pan jeszcze
jakichs$ informac;ji?”

Jednak niewatpliwie najlepszym sposobem na skuteczne zamkniecie
sprzedazy jest zadanie pytania wprost. W takiej sytuacji musisz zadac¢
klientowi pytanie gtosem pewnym i zdecydowanym. Popatrz mu w
oczy i zapytaj:

— ,Dziatamy?”.
Potem juz tylko zamilknij i oczekuj reakcji. Koniecznie oczekuj!
Chocéby cisza przediuzata sie niepokojgco diugo i stawata sie

niezreczna.

PAMIETAJ: To klient musi odezwac sie w tej sytuacji, jako pierwszy!



Zamkniecie deklarowane

Zamkniecie polega na tym, Zze na poczgtku spotkania méwimy do
klienta:

“ Drogi Panie Adamie bardzo dziekuje, ze poswiecit mi Pan swoj
czas. Od razu przechodze do tego z czym do Pana przyszedtem.

Zadam kilka pytan ,a pdzniej to Pan zdecyduje, czy to sprawdzi sie
réwniez w Pana przypadku mozemy sie tak umowic¢? “

Klient dzieki temu, ze powiedzieliSmy, iz to on bedzie sedzig ,na
petnym luzie wystucha tego, co mamy do powiedzenia.

To stwierdzenie daje nam jeszcze jedng bardzo wazng korzysc¢.
W momencie w ktérym na koniec klient powie MUSZE SIE
ZASTANOWIC.

Masz petne prawo przypomnie¢ mu, ze uméwiliscie sie na to, ze
podejmiecie decyzje dzisiaj i $miato mozesz przej$¢ do zbijania
obiekcji i ponownego zamkniecia sprzedazy.

Zaoszczedzisz dzieki temu mnéstwo czasu.

- “Jezeli przedstawie Panu najlepszg dotychczasowg propozycije to
bedzie Pan w stanie podjg¢ dzisiaj decyzje? ©

- “Jezeli to co Pan zobaczy spetni Pana wszystkie oczekiwania to
moge liczy¢ na to, ze podpiszemy dokumenty? “

- “Umowmy sie, ze Pan mi powie czego potrzebuje. Jezeli bede w
stanie spetni¢ Pa oczekiwania podejmiemy wspotprace? ©



Innym sposobem na zamkniecie sprzedazy jest tzw. technika
pozornego wyboru. Zapewne pamietasz, iz omawialiSmy jg juz w
rozmowie telefonicznej. Przy zamknigciu sprzedazy mozesz
zastosowac jg w identycznej formie. Wystarczy jg nieco bardziej
rozbudowac.

Zeby doprowadzi¢ do sytuacii, w ktdrej bedziemy mogli wykorzystaé
technike = pozornego  wyboru, musimy podczas rozmowy
zaproponowa¢ dwa warianty. Z moich obserwacji wynika, ze po
przeprowadzonym badaniu potrzeb powinnismy zaproponowac¢ tylko
jedng opcje naszemu klientowi. Z pomocag przychodzi nam poétka
cenowa danego produktu.

Zaproponuj produkt z wyzszej potki i z nizszej,motywujac zakup
drozszej podkreslajgc korzysci jakie ptyng z zakupu drozszego
towaru.

Jesli dobrze przeprowadzites prezentacje produktu, na pewno
wspomniate$ o wielu opcjach dodatkowych, ktére oferujesz. Moze tu
na przyktad chodzi¢ o roztozenie ceny telefonu na raty. Ale nie tylko
to wehodzi w gre. O co jeszcze mozesz zapytac¢ dajgc pozorny

wybor, przy zamknieciu sprzedazy:

- Pfatnos¢ bedzie karta czy gotowka?

- Prosze mi powiedzie¢ co wybiera Pan ostatecznie ten czy drugi
model?

- Ktéry kolor wybieramy: czarny czy czerwony?

- Sprzet rozkladamy na 24 czy 36 miesiecy?

-Bierzemy z zimowymi oponami i ubezpieczeniem czy z samym
ubezpieczeniem?

Dzieki tej technice klient nie ma mozliwosci powiedzenia nie.



Reguta niedostepnosci

Reguta niedostepnosci polega na tym, ze w momencie w ktérym
przychodzi do Ciebie klient i zadaje pytanie o dostepnos¢ danego
produktu i pyta.

Macie moze dostepny ten produkt, ktéry widziatem na waszej stronie?

Nie wyskakujesz od razu mowigc TAK TAK TAK. Mamy ,prosze juz
przynosze zaraz Pan zobaczy, juz pedze na zaplecze.

Mozesz podejs¢ do tego w troche inny sposdb. Mozesz odebraé to
troche jako cwaniactwo w sprzedazy jednak ta i nastepna metoda
dziata.

Mozesz powiedzie¢ do klienta. * Wie Pan co niby mam a niby nie

mam” .
Dlaczego?

No dla tego, ze kolega odtozyt klientowi ostatnig sztuke, ale wie Pan
co ide zapytaé, czy to aktualne bo miat by¢ do 13:00 jest godzina
15:00

Wracasz mowisz, ze sie udato no ale trzeba sie zdecydowacé no bo
wiadomo, ze jest to ostatnia sztuka. Jestesmy tak skonstruowani, ze
najbardziej chcemy rzeczy, ktérych nie mozemy miec.

Pamietaj o tym, aby by¢ niedostepnym.



Metoda kodu rabatowego

Do tej metody bedziesz potrzebowaé zgranego zespotu. Metoda ta
polega na tym, ze jezeli Twdj klient ewidentnie sie waha, to mozesz
wyciggng¢ ostatniego asa z rekawa. Dlatego tak wazne jest, zeby
nigdy nie dawac¢ wszystkich rabatow na sam poczatek i pozostawic
sobie cos do negocjacji. Tylko wyobraz sobie sytuacje, w ktérej
mowisz do klienta. Dobrze widze, ze Pan sie waha, dlatego dam
Panu 200 zt rabatu na ten sprzet. OK to jest fajne, ale klient moze
sobie pomysle¢. Czekaj ,chwileczke, to dlaczego, jezeli mogt mi dac
ten rabat to nie dat mi go wczesniej!!!

Klient moze sta¢ sie podejrzliwy i wycofa¢ sie z rozmowy. Tu z
pomocg przychodzi nasz cztionek zespotu, albo kto$ postawiony
wyzej. Zatézmy, ze jechates$ do klienta ze swoim produktem 100km w
jedna strone.

Jest to idealny argument, dla ktérego mozesz powiedzieé: Jechatem
do Pana 100km i zazwyczaj zatatwiam takie tematy jadgc tak daleko
za pierwszym razem.

W zwigzku z tym, zeby Pan byt zadowolony, a ja nie musiatem jechacé
znow tyle kilometrow,umowmy sie tak, ze ja dam rabat ,a Pan
podejmie decyzje. Zatbzmy w innym przypadku, ze jestes
przedstawicielem fotowoltaiki.

Mozesz powiedziec, ze oferta jest tak dobra tylko dlatego, ze w tym
czasie Twoja ekipa bedzie montowac¢ panele na dachu w sgsiedniej
wiosce i rowniez logistycznie pozwoli to na takg obnizke.

Wiec prosze o decyzje dzi$, poniewaz nie bedziesz juz w stanie dac
tak dobrej ofert.



Argument na pozniejszy brak dostepnosci jest teraz bardzo
powszechny i niestety nie sg to tylko gierki ze strony handlowcéw.
Inflacja jest teraz tak wspaniatym argumentem, jak destrukcyjny jej
wplyw na nasze portfele. Wykorzystaj ten argument, zebym mie¢ go
troszke grubszy. Drogi Panie Adamie na co Pan czeka. Prad, paliwo,
gaz wzrosty o kilkadziesigt procent.

Jest Pan przekonany, Zze za miesigc bedzie taniej?

Gwarantuje, ze bedzie drozej. Prosze wiec sie nie zastanawiac, bo to
bardzo dobra oferta. Bywajg klienci, ktérzy potrzebujg duzo czasu na
przemyslenie Twojej oferty.

Napotkamy osoby, ktére zdecydowanie bedg naduzywac nasze;j
cierpliwosci. W takim przypadku mozemy zastosowac technike, ktéra
nazywa technikag na naglg sSmieré, polegajagcg na tym, ze
udwiadamiasz w grzeczny sposob, ze poswieciliscie juz sobie
odpowiednig ilo$¢ czasu na podjecie decyzji.

Wyciggasz dokumenty, zaznaczasz miejsce, w ktérym klient ma sie
podpisac przesuwasz je w jego strone i méwisz prosze podpisac.
Nastepnie milczysz i czekasz co zrobi klient.



Metoda na prébe

Jak brzmi tak jg wykorzystaj. Jezeli jestem pewny swojego produktu
daje gwarancje.

My w naszym wydawnictwie dajemy takg gwarancje, ze jezeli nasze
metody szkoleniowe nie zadziatajg to zwracamy pienigdze.

Kiedy pierwszy raz o tym ustyszatem to nie mogtem uwierzyc.
Pomyslatem, Zze przeciez kazdy bedzie sobie tak o zwracat po
przerobieniu.

W biznesie nie napotyka sie takich ludzi.
Moéwi sie o jednym procencie zwrotow. Nie wiem, poniewaz nie
zdarzyt sie u nas ani jeden.

Metode te podpatrzyty firmy motoryzacyjne od sklepow ze
zwierzakami.

Wprowadzono opcje jazd prébnych, a nawet mozna byto sobie wzig¢
samochod na pare dni.

W wigkszosci sklepow wrecz zachecajg Cie do wziecia na probe.
“ moze pan skosztuje naszego pysznego serka camembert”
Oczywiscie, a w nastepnej kolejnosci kupi cate opakowanie.

Zadbaj o to, zeby klient nic nie ryzykowat, a jakos$¢ produktu zrobi
swoje. Pozwoli Ci to $ciggng¢ mase klientow.



Zamkniecie metoda dosprzedazy.

Jest to metoda, ktéra pozwala na kontrolne zamkniecia podczas
procesu sprzedazy.

Polega na tym, ze w trakcie rozmowy zadajemy analogiczne pytanie,
jak w poprzedniej technice, tylko nie na koniec prezentacji, lecz
podczas niej. Kazdy moment jest dobry na préobe zamknigcia.
Wchodzi klient i pyta o to czy posiadasz model samsunga serii S21.
Zamiast odpowiadac¢ tak mamy i przechodzi¢ do procesu sprzedazy.

Zadajemy pytanie :

-“ Przygotowaé czarny czy czerwony “

-Jak odpowie Czarny to masz sprzedane.

-Moze powiedzie¢ spokojnie chciatem najpierw go zobaczy¢. “ OK *
-Przechodzimy do procesu sprzedazy.

Dodatkowo mozemy wplata¢ tu tzw. zamkniecie kontrolne podczas
prezentacji zadajgc odpowiednie pytania:

-“ Czy to jest to czego Pan szuka? ©
-“ Czy ta funkcja byta by przydatna? “
-“ Czy to miat Pan na mysli “ ?

Sprawdzasz dzieki temu postep sprzedazy i wiesz , ze rozmowa idzie
w dobrym kierunku.

Dobry handlowiec cechuje sie tym, Zze caty czas zadaje klientowi
pytania by nie traci¢ czasu,na nie interesujgce klienta zagadnienia.



“"Pamietaj tylko, ze nie mozesz wspigc sie po drabinie sukcesu z
rekami w kieszeniach.”

Arnold Schwarzenegger
Cwiczenie:

1. Przeanalizuj metody zamkniecia pod kgtem Twojego produktu.
Napisz 2 przyktady jak sformutujesz zdanie o swoim produkcie

konczac zdanie jedng z metod



Rozdziat 27 - Skuteczna neutralizacja obiekcji

W teorii, jesli prawidlowo przeprowadziliSmy badanie potrzeb i
prezentacje produktu nie powinny pojawi¢ sie zadne obiekcje, ktore
musiatbys zbi¢. Klient powiedziat Ci jasno czego potrzebuje, a Ty
zaprezentowate§ mu produkt w taki sposoéb, ktory trafit w jego
przekonanie. | byt to produkt idealnie dobrany wtasnie do niego.

A jednak one sie pojawiajg! Dlaczego?

Zrozum na poczatek, ze obiekcje klienta to nic ztego. Jednak, zbijanie
obiekcji to walka! Nie z klientem, ktéry nie jest przeciez twoim
wrogiem, ale z jego watpliwosciami i obiekcjami wtasnie.

Pamietaj, zeby nie wyktada¢ wszystkich aséw na stét juz na samym
poczatku.

Co zrobitbys styszac, ze klient musi sie zastanowi¢, musi przemysle¢,
to co ustyszat, czy chce z kims przegadac? Zanim Ty podejmiesz
decyzje, jak sie zachowac, najpierw zastandw sie, co moze by¢ ogdle
przyczyng pojawienia sie obiekcji. Czy moze byc¢ to Zle zbudowana
relacja? Oczywiscie! A moze zbyt mato czasu poswieconego na
znalezienie wspolnej ptaszczyzny porozumienia? Réwniez moze tak
by¢! Warto wzigé pod uwage te wskazéwki, by takich btedow unikaé w
przysztosci, by obiekcje po prostu sie nie pojawiaty!

Zastrzezenia ze strony klienta pojawiajg sie tez czasem z uwagi na
fakt, iz klient nie widzi Cie w roli eksperta. Jak mozesz unikngc¢ tej
putapki? Prawidtowo rozpoznaj swojego klienta. Wtedy bedziesz w
stanie zastosowac takg dawke informacji na temat produktu, ktéra
zadowoli Twojego rozmowce.



WAZNA WSKAZOWKA :

Pamietaj, ze zwykite stwierdzenie ,musze sie zastanowié” jest tylko
wymowka. Jeszcze nie wskazuje Ci jaka jest prawdziwa obiekcja
klienta. Twojg rolg jest dokopac sie do tej informacji. Jak mogtbys to
zrobié?

CO MOZEMY ZROBIC?
Mozesz sprobowaé powiedziec:

,Drogi kliencie rozumiem, ze chce Pan podjgé dobrg decyzje, ale
jezeli wréci Pan do domu pojawig sie pytania na, ktére nie bedzie miat
kto Panu odpowiedzie¢, a ja tu jestem od tego

zeby rozwia¢ wszelkie watpliwosci. Prosze mi powiedzie¢ nad czym
tak naprawde chce sie Pan zastanowic¢ ?”.

Ewentualnie mogtbys stwierdzié:
.Panie X, mam wrazenie, ze o czyms zapomniatem, ze nie otrzymat
Pan ode mnie petnej informacji na temat produktu i przez to Pan sie

waha. Prosze mi tak szczerze powiedzie¢ o co chodzi”.

Tego typu sformutowania sprawig, ze klient moze sie przed Tobg
otworzyc.

A, jakie moga by¢ prawdziwe obiekcje? | jak je zbijaé w umiejetny
sposob? Pozwdl, ze pokaze Ci to na ponizszym schemacie:



Kiedy klient méwi:
“To za drogo!”
Ty powiedz:

Zgadzam sie z Panem. Ten telefon nie jest tani, ale spetnia wszystkie
Pana oczekiwania.

Dodatkowo za te cene otrzymuje Pan sprzet z wyzszej pofki, dzieki
temu wytrzyma on o

wiele dtuzej i nie bedzie Pan musiat za dwa lata wymieniaé¢ telefonu
na nowy.

“ Cene pamietamy raz a jako$¢ cate zycie “

Dlaczego powinienes zrobi¢ wiasnie tak?

Przyznajesz racje klientowi. To jest bardzo wazne, Zzeby w tak
newralgicznych momentach zgadza¢ sie z nim w kwestiach tak
zasadniczych. Unikaj jednak ciggtego drgzenia tego tematu, ktory jest
przedmiotem obiekcji klienta. Zwr6o¢ za to uwage na element, ktéry
bedzie zaletg tego produktu. Jesli obiekcjg bedzie cena — podkreslaj
jakos¢. | Ty pamietaj, ze na cene klient zwréci uwage tylko raz.
Jakos¢ zapamieta na reszte zycia!



Kiedy klient méwi:

Drogo. Nie da sie taniej?

Ty powiedz:

Bardzo chetnie Panu pomoge. Mogtbym zejs¢ z ceny, zaproponowac
cos tanszego jednak chciatbym, zeby byt Pan zachwycony z naszego
spotkania. Czy jezeli zmniejszyli bysmy optaty na przykiad o 20 zt
miesiecznie zgodzitby sie Pan na takie rozwigzanie?

Dlaczego powinienes zrobi¢ wiasnie tak?

W ten sposéb pokazujesz klientowi, ze jestes po jego stronie, a jego
potrzeby sg dla Ciebie wazne. Szukasz tez rozwigzan problemu, ktéry
Twdj klient zdaje sie miec. Argumentuj tak, zeby podkresli¢ jakos¢!
Kiedy klient méwi:

“ Ten telefon jest za duzy! “

Ty powiedz:

Zgadzam sie, ze ten telefon jest wiekszy niz Panski poprzedni model.
Jednak ma to swoje zalety. Dzieki wiekszemu rozmiarowi producent

mogt pod obudowg pomiesci¢ tak pojemng baterie na jakiej Panu
zalezato. Dzieki temu skonczg sie panhskie problemy.



Dlaczego powinienes zrobi¢ wiasnie tak?

Méw do klienta jezykiem korzysci! Zawsze kiedy tylko to mozliwe
zgadzaj sie z jego sadami i pokaz mu, ze tak naprawde chcesz
rozwigzac jego problem!

Pamietaj, ze cena nie ma znaczenia, liczy sie tylko to co klient
otrzyma w zamian za to. Gdybym dzisiaj zaproponowat Ci apartament
w centrum Warszawy o powierzchni 100m za cene 150 tysiecy
ztotych to gwarantuje Ci, ze znalezienie pieniedzy na ten cel byiby
jedynie formalnoscig

Kluczowg sprawg jest jednak poprawne zdiagnozowanie potrzeb i
zainteresowan klienta. Wtedy bedziesz mogt rozeznac, ktore obiekcje
mozesz zbi¢, a ktére powinienes uszanowac!

Dzieki temu szybko i sprawnie bedziesz mogt zajg¢ sie realnymi
zainteresowaniami Kklienta i sprzeda¢ mu produkt, ktory lezy w
zasiegu jego mozliwosci finansowych.

A jak utrzymac klienta?
Podrzuce Ci teraz kilka sprawdzonych i dziatajgcych trikdw na

utrzymanie klienta przy sobie, w sytuacji kiedy ten juz zamierza sie
wycofac.



Moégtbys zapytaé:

.Rozumiem, ze chodzi o cene, czy tak? Jezeli bytbym w stanie zejs¢ z
niej 10% to czy podpiszemy umowe jeszcze dzi§?”.

Odpowiedz klienta na tak postawione pytanie da Ci bardzo duzag
dawke informacji. Dodatkowo otrzymasz tez konkretny efekt. Niejako
umawiasz sie z klientem, na to co zaraz sie stanie!

Swietnym pytaniem otwierajgcym droge do sprzedazy w takiej
sytuacji jest:

.Prosze mi powiedzie¢ co musiatoby sie wydarzy¢, zeby zdecydowat
sie Pan kupi¢
ten produkt u mnie tu i teraz?”.

Po tak zadanym pytaniu do wyboru masz dwie sciezki. Kazda z nich
zalezy od reakciji
klienta.

Na pierwszej z nich styszysz w odpowiedzi: ,nie ma szans, ze tak sie
stanie”. Co prawda teraz niczego jeszcze nie sprzedasz, ale jesli
dobrze zaprezentujesz produkt, mozesz mie¢ nadzieje, ze sprzedasz
w przysztosci. Poza tym taka zdecydowana odpowiedz klienta tez jest
dla Ciebie pozytywna. Pozwala Ci unikng¢ tracenia czasu na sprawy,
ktére nie rokujg. Daje Ci konkretny i jasny sygnat, co mozesz zrobic¢, a
czego nie robic.



Na drugiej Sciezce ustyszysz, jakie warunki brzegowe stawia klient
Twojej ofercie. O ich spetnieniu podpiszecie umowe. W gre moze
wchodzi¢ na przyktad obnizenie ceny o 10 czy 15 % czy
zaproponowanie przedtuzonej gwarancji, albo jakiejkolwiek innej
ustugi czy produktu dodatkowego. Zawsze prawidiowosé jest ta
sama.

Musisz dotrze¢ do prawdziwej potrzeby klienta i jg zaspokoi¢. Znajdz
konkretne rozwigzanie! Za to klient podziekuje Ci szybko podjetg
decyzjg zakupowa!

Stowem podsumowania!

Obiekcje to nic ztego. Nie poddawaj sie nie schodz od razu z ceny
argumentujgc zalety produktu méwigc jezykiem korzysci. Dokop sie
tez do prawdziwych obiekcji i pamietaj, ze zadowolony klient zawsze
wraca!

J,Pesymista widzi trudnosci w kazdej okazji. Optymista dostrzega
okazje w kazdej trudnosci..”
Winston Churchill

Cwiczenie:
1. Odezwij sie do osoby, ktéra miata w stosunku do tego co jej

oferowate$ obiekcje. Zadaj pytanie dlaczego tak naprawde
miat watpliwosci.



Rozdziat 28, - Dosprzedaz

Czy zdarzyto Ci sie kiedys wyjs¢ ze sklepu z garniturami tylko z nowo
zakupionym garniturem? Bez krawata, koszuli i skarpetek?

Otoz wtasnie jest istota odsprzedazy! Jest ona bez watpienia jednym
Z najprzyjemniejszych etapow rozmowy handlowej. Po tym jak udato
Ci sie juz sprzedaé¢ jeden produkt jestes zadowolony. Zadowolony z
nowego nabytku jest takze klient!

Dlaczego miatbys nie wykorzystaé tej pozytywnej sytuacji by
sprzedac klientowi cos wiecej?

Po tym wtadnie poznasz dobrego handlowca. On zawsze
dosprzedaje! Wszystkie duze i mate firmy na rynku, ktére dobrze
sobie radzg majg w ofercie tzw. upsell, czyli po prostu produkt
dodatkowy powiekszajgcy zamédwienie.

Pierwszym z brzegu przyktadem jest MC Donalds, gdzie zawsze przy
zamowieniu dostaniesz propozycje zwiekszenia zaméwienia o frytki
czy napgj.

Nastepnym przedsiebiorstwem, ktére stosuje ten zabieg jest ,Zabka’.
Praktycznie na kazdym rogu zawsze zaproponujg ci tam przy kasie
hot doga lub kawe.

Tak samo bedzie na stacjach benzynowych Orlenu czy BP. Dlaczego
tak jest? Bo dosprzedaz jest kluczowa w osigganiu swietnych
wynikow!



Co mozna dosprzedawac? W tej kwestii mozesz wybrac cos z dwoéch
grup takich produktéw. Pierwsza z nich to produkty zwigzane z tym co
juz sprzedate$. W wypadku telefonu moze by¢ to miedzy innymi etui,
ostona wyswietlacza czy zestaw stuchawkowy.

Do drugiej grupy nalezg produkty niezwigzane bezposrednio z
pierwszym produktem. Jak wiec dosprzedaé co$ co nalezy do
pierwszej grupy? Tutaj tez mozesz skorzysta¢ z dwdch sposobdw,
ktore sam stosowatem przez lata i pozwalaty mi wypracowywac
naprawde niezte wyniki.

Pierwszym z nich to bezposrednie zapytanie klienta co masz dodac¢
do zestawu. Powiedz to jednak jezykiem korzysci! Moéw o tym, co go
zainteresuj i zaspokoi jego dodatkowg potrzebe, ktdrg poznates, kiedy
badates potrzeby.

Drugi sposob polega na zadaniu klientowi pytania, ktére zarysuje
przed nim wizje zapotrzebowania na dany produkt, lub pokaze mu,
jakie beda konsekwencje jego niezakupinia. Przy tych okazjach stosuj
storytelling! Rysuj w umysle klienta obrazy, ktére pozwolg Ci
dosprzedac to, co aktualnie oferujesz.

Dosprzedaz produktéw nie powigzanych z konkretnym sprzetem,
ktory juz sprzedaliSmy musisz zainicjowaC juz podczas procesu
sprzedazy. Taki chwyt marketingowy nazywa sie ,szczepionkg".
Polega on na delikatnym wspomnieniu o tym, ze w ofercie posiadasz
tez inne produkty. Wiele firm naciska na to, zeby stosowac tego typu

.Szczepionki” i dosprzedawa¢ do pakietu. Moje doswiadczenie
pokazuje, ze nie jest to dobra metoda. Dlatego osobiscie nie
zgadzam sie z tg politykg dosprzedazy. Moim zdaniem taktyka
szczepionki po prostu nie zadziata!



"Cztowiekowi moze nie udawac sie wiele razy, ale nie stanie sie
przez to nieudacznikiem, dopdki nie zacznie wini¢ kogos
innego.”

John Burroughs

Cwiczenie:

1. Znajdz produkt jaki mozesz dosprzedawaé przy nastepnej
rozmowie handlowej. Napisz jakich argumentoéw uzyjesz do
finalizacji sprzedazy.



Rozdziat 29 - Typy klientéw

Jesdli juz pracujesz w sprzedazy, nie powiem teraz niczego
odkrywczego. Zapewne wiesz, Zze w handlu spotyka sie rézne typy
klientow. Jesli dopiero rozpoczynasz przygode z pracg w handlu,
koniecznie zapoznaj sie z ponizszymi informacjami. Niebagatelnie
pomoga Ci w tym zawodzie!

Niezaleznie od tego jaki produkt sprzedajesz bedziesz mogt spotkan
bardzo rézne osoby w odmiennych nastrojach. Jako doswiadczony
handlowiec powinienes umie¢ zakwalifikowa¢ osobe do jednego z
kilku profili, ktére charakteryzujg sie pewnymi cechami osobowosci.

Opowiem Ci teraz o tych typach klientéw i metodach, ktére w moim
doswiadczeniu handlowym pozwolity mi wypracowac najlepszy
sposob ich obstugi.

Klient Alfa

To osoby bardzo pewne siebie i szybko podejmujgce decyzje.

Czesto - nawet jezeli klient nie zrobit odpowiedniego badania rynku -
opiera sie na faktach, ktére poznat. Jest to klient oczekujgcy
konkretow. Jesli mu je dasz, zwiekszasz prawdopodobienstwo
pozyskania klienta. W relacjach z takim klientem ogranicz
odpowiadanie pytaniami. Moze by¢ to odebrane jako Twoja gra. A
tym mozesz zniecheci¢ klienta. Nie rozmawiaj z nim o rzeczach
nieistotnych.



W tym przypadku relacje buduj podchodzgc do sprawy powaznie,
konkretnie a jednoczesnie patrzac w oczy. Rzadko przytakuj, ale
zawsze réb to stanowczo. Btahe sprawy zatatwiaj jak najszybciej lub
spychaj je na dalszy plan. Prezentuj konkretne korzysci wynikajgce z
zakupu np. obnizenie rachunkdw, sprawniejsze dziatanie, wieksze
zyski etc.

Klient Atencyjny

Najwazniejsze, co mozesz zrobi¢ dla tego klienta to zaprzyjaznic sie z
nim! Jest to klient, ktéremu w praktyce jest najtatwiej cos sprzedac.

Podejdz bardzo powaznie do badania potrzeb. W tym przypadku
masz do czynienia z osobg bardzo entuzjastyczng dobrze nastawiong
i ufajgcg innym. Podczas konfliktu intereséw, taki klient zgodzi sie na
Twoje rozwigzanie. Taki klient czesto impulsywnie i bardzo szybko
podejmujg decyzje.

Klient atencyjny chce tak naprawde produktu najlepszego, czesto
najdrozszego na jaki go staé. Dzieki temu poczuje sie doceniony i w
swojej opinii podniesie swéj status spoteczny. Nie zapomnij o
zaspokojeniu tej wtasnie potrzeby!

Podzielaj entuzjazm kupujgcego.
Badz elastyczny!
Utwierdzaj klienta w przekonaniu, ze kupujgc tak wspaniaty produkt

wszyscy znajomi oraz rodzina bedg mu go natychmiast zazdro$cic i
kazdy bedzie chciat mie¢ taki sam.



Powotuj sie na opinie innych ludzi, dajgc dowdd spoteczny, co jeszcze
bardziej umocni przekonanie. W rozmowie z takim klientem uzywaj
zwrotow typu "jest to produkt dla naprawde wymagajgcych klientow",
,{0 produkt ze zdecydowanie najwyzszej potki”.

Klient spokojny

Do takiego klienta musisz podejs¢ w sposéb spokojny i stonowany.
Mow wolno i wyraznie. Niech ton Twojego gtosu bedzie uspokajajgcy.
Przedstawiaj wszystkie zalety ptyngce z oferowanego produktu.

Daj klientowi czas na zadawanie pytan.

Dopytuj go o szczegdty podkreslajgc, ze jego dobro jest dla Ciebie
najwazniejsze.

Proponuj rozwigzania alternatywne, tansze.

Zawsze wspominaj jednak o opcji najdrozszej, podkreslajac jej zalety
i korzysci.

Nie ujawniaj checi sprzedazy.

Przede wszystkim buduj maksymalne zaufanie.



Klient ostrozny

Jest to klient, ktéry bedzie zadawat bardzo duzo pytan. Chetnie na nie
odpowiadaj!

Zapewniaj go o swojej gotowosci do pomocy.

Klient ostrozny jest przede wszystkim doktadny i pouktadany.

Czesto bedzie poréwnywat naszg oferte z innymi. W odpowiedzi
pokaz mu, ze zrobisz wszystko by to wiasnie twoja propozycja

zadowolita go najbardziej.

Jest to jedyny typ Kklienta, ktéremu mozemy daé czas na
zastanowienie. Zaden inny do Ciebie nie wrdci. Ten wrdci na pewno!

Czesto upewniaj sie, ze klient wie o czym moéwisz.

Dopytuj czy wszystko jest jasne.

Dopytaj o obawy. Powotuj sie ha dowody spoteczne wspominajac, ze
inni kliencie mieli podobne obawy ale gdy podijeli decyzje byli

zadowoleni. Wspomnij, iz klienci korzystajgcy z Twoich ustug zawsze
wracajg! Wspominaj o gwarancjach czy obstudze posprzedazowe;.



Trudny klient

Jesli dotarte$ do tego momentu, zapewne juz wiesz, ze sprzedaz
polega po prostu na zamianie débr i ustug za pienigdze. Jak kazdy
handlowiec musisz patrze¢ na sprzedaz jak na pomaganie ludziom.

Warto abys, czut w gtebi siebie, ze dajesz klientowi wiecej za mniej —
symboliczne 10 zioty za jego ztotéwke. Wtedy sprzedaz bedzie dla
Ciebie czyms wspaniatym.

Znasz juz cztery gtowne typy klientow dzieki czemu jestes w stanie
zdiagnozowaé z jakim sposrod nich masz do czynienia i jak w
skuteczny sposob dostosowacé do jego potrzeb.

Jednak praca w sprzedazy nie jest ustana samymi przyjemnosciami.
Czesto zdarzajg sie tzw. ,trudni klienci”. Pewnie zastanawiasz sie co
mam na mysli? Juz Ci o tym opowiadam. Jesli zasmakowale$ juz
sprzedazy na pewno wiesz, o jakiej grupie mowa. Przyjrzyjmy sie
teraz jej blizej i wspdlnie przeanalizujmy jak dostosowac sie do
potrzeb takiego klienta.

W jaki sposoéb trudny klient sie zazwyczaj zachowuje?

jest roszczeniowy i uwaza ze nalezy mu sie wszystko. Czesto tez
nieufny, ze wzgledu na negatywne doswiadczenia z przesziosci
zwigzane z innymi handlowcami; nie jest w zaden sposob podatny na
Twoje dziatania; uwaza, ze ma racje mimo iz sie myli, jednak zadne
argumenty do niego nie trafiajg;



przychodzi sobie umili¢ czas rozmowg, a nie jest zainteresowany
produktem,zbywa Cie i zabiera Ci czas nie posuwajgc negocjacji w
zaden sposob do przodu,naciska na stworzenie lepszej oferty, kiedy
nie mozesz juz nic wiecej zaproponowac.

Z Kkolei, jesli pracujesz, jako przedstawiciel handlowy proponujacy
produkt w taki sposob, ze to Ty odwiedzasz czy dzwonisz do klienta,
narazony jeste§ na trudnych klientéw z gatunku tak zwanych
~porownywaczy”.

Sg to klienci, ktorzy =zaproszg Cie do rozmowy, pozwolg
zaprezentowac sobie oferte, a potem pytajg o cene. Bo to ona bedzie
dla nich najwazniejsza.

Wtedy, jako dobry handlowiec musisz wybada¢ klienta, wyciggng¢ z
niego informacje ,czy byt juz u niego przedstawiciel Twojej
konkurenciji, co zaproponowat temu klientowi i za

jaka cene.

A kiedy przychodzi moment podania ceny musisz zrobic¢ to finezyjnie.
Cho¢ wiesz, ze twoja oferta jest konkurencyjna, a nierzadko najnizsza
na rynku, na samym konhcu Twaj klient méwi: ,musze to przemyslec¢”.

Zastandw sie dlaczego tak sie dzieje? Jesli Twoim klientem jest tzw.
.poréwnywacz”, jest tak najczesciej dlatego, poniewaz ten sam klient
wykorzysta Twojg oferte, by przedstawi¢ jg jako argument Twojej
konkurencji, od ktorej bedzie chciat jeszcze nizszej ceny. | znéw
bedzie oczekiwat od Ciebie lub innych nizszej oferty. W ten sposob
dajesz sie wciggnaé w btedne koto.



Ale jest na to rozwigzanie!
Musisz postawi¢ sprawe jasno i konkretnie!

Mozesz powiedzie¢ cos w stylu:

,Drogi kliencie widze, ze chce Pan otrzymac¢ jak najlepszg oferte.
prosze mi powiedzie¢, co musiatoby sie wydarzyé¢, zeby to wtasnie
dzi$ podjat Pan decyzje, a ja powiem czy jestem w stanie spetnic¢
pana oczekiwania. Prosze o szczera odpowiedz, a obiecuje, ze
pozniej juz nie bede do Pana wydzwania¢ poniewaz szanuje Pana
czas’.

| szanuj tez swoj czas. Oraz energie, poniewaz mimo, ze nie to jest
praca fizyczna to przeciez wykonywanie telefonéw i rozmowa na
najwyzszym skupieniu tez jest meczgca.

Nie chce zeby$s mnie Zle zrozumiat. To nie tak, ze nie mozesz dac
klientowi drugiej, a nawet trzeciej szansy rozmowy przy produkcie
wysoko marzowym. Osobiscie uwazam, ze maksymalnie przy trzecim
spotkaniu musisz postawi¢ mu ultimatum. Wiec znéw stawiasz
sprawe jasno i moéwimy do klienta. Mozesz zrobi¢ to na przykfad na
taki sposob:

,Drogi Kkliencie, spotkalismy sie juz kilka razy, przedstawitem
wszystkie mozliwosci, omowilismy za i przeciw. Ma Pan wszystkie
informacje zeby podja¢ wiasciwg decyzje, wiec jako, ze szanujemy
swoj czas prosze sie okreslic czy mozemy podjaé wspotprace”.



Te metode zastosuj tylko w momencie, kiedy widzisz, ze klient z Tobg
pogrywal

Zapewne bedg wyjatki przy duzych inwestycjach, gdzie w gre
wchodzg potezne pienigdze tam dajemy sobie o wiele wiecej czasu.

Pozwol, ze opowiem Ci pewne doswiadczenie, ktére troche wiecej
moze powiedzie¢, Ci o tej kwestii.

Moj wspolnik pewnego razu pojechat do klienta ze swoim produktem i
zaczgt go prezentowacé. Byt to produkt wysokomarzowy, dlatego
podczas spotkania mogt sobie pozwoli¢c na dtuzszg pogawedke. W
miedzy czasie klient zaproponowat szklanke wody, a méj wspdlnik dla
zbudowania fajnych relacji dat sie wciggna¢ w rozmowe o filtrach do
wody, z ktérego to owa woda byta nalana. Klient zaczat, wiec
opowiadac¢ o produkcie i podkresla¢ jego zalety i uzytecznosé.

Po 40 min rozmowy okazato sie, ze to wiasnie klient chce namowic
sprzedawce na wspotprace z jego firma. A byta to struktura MLM.
Finalnie okazato sie, ze ten cziowiek znalazt sobie sposob na
pozyskiwanie dobrych przeszkolonych handlowcow, ktérzy sami do
niego przychodzili. Jak wida¢ nie byt on zainteresowany zadnym
zakupem.

To doswiadczenie pokazuije, ze i takie skrajne przypadki sie zdarzaja.

Czesto bedziesz miat jednak do czynienia z klientami, ktérzy bedg z
Tobg chcieli po prostu porozmawiaé. Przyktadowo w salonach
telekomunikacyjnych standardem obstugi jest to, ze od wejscia
musimy zwrdci¢ uwage na klienta, usmiechngc¢ sie i zaprosi¢ do
rozmowy.



Dlaczego tak jest? Poniewaz w tych czasach ludzie czesto czujg sie
samotni. Tak jest czesto w przypadku oséb starszych wiekiem czy
samotnych. Dlatego tacy ludzie odwiedzajg

salony tylko po to, zeby po prostu sobie z kim$ porozmawiaé!

Uwierz mi, na poczatku kariery, bedziesz miat w sobie duzo
cierpliwosci i bedzie Ci po prostu gtupio unika¢ takich rozmowy, to po
czasie zaczng byc¢ one dla Ciebie frustrujgce. | wtasnie dlatego
musisz nauczy¢ sie z tych sytuacji wychodzi¢ obronng rekg. Pozwdl,
ze cos Ci pokaze.

Jezeli spotka Cie taka sytuacje, w ktérej klient przychodzi po raz
kolejny i nie kupuje nic, ale chce tylko sobie porozmawiaé sprébuj w
empatyczny i mity sposob, cieptym gtosem i z usmiechem na twarzy,
dac¢ do zrozumienia, ze jestes w pracy i nie mozesz rozmawiac na
tematy z nig niezwigzane. A co jesli kto$ przychodzi do Ciebie po
prostu sie wygadac? Nie podejmuj z nim dialogu. Przytakuj az do
zakohczenia monologu klienta, a potem réwniez zastosuj powyzszy
zabieg. Taki klient w jego wyniku zapewne zrozumie, Ze to jest twoje
miejsce pracy i nastepnym razem pewnie nie przyjdzie poniewaz
bedzie wiedziat, ze w tym miejscu sobie nie porozmawia.

Pamietaj przy tym, ze szybkos¢ obstugi klienta ma kolosalne
znaczenie. Wprost przektada sie na Twdj wynik koncowy w danym
miesigcu. Musisz pamietaé, ze im szybciej

dopniesz umowe, im szybciej doprowadzisz klienta do decyzji
sprzedazowej, tym wzrosnie Twoéj wynik.

W tej branzy czas to rzeczywiscie pienigdz! Dlatego nie marnuj go na
rzeczy, ktére nie majg wartosci dla branzy, w ktorej dziatasz!



“"Entuzjazm jest elektrycznoscia zycia. Jak to rozumiec?
Zachowujesz sie entuzjastycznie, dopoki sie nie przyzwyczaisz.”

Gordon Parks
Cwiczenie:

1. Po kolejnej rozmowe handlowej zastanow sie z jakim typem
klienta miate$ do czynienia.



Rozdziat 30. - Reklamacja

Jesli juz pracujesz, albo dopiero zamierzasz pracowac¢ w sprzedazy
na pewno w koncu zdarzy Ci sie sytuacja, w ktorej klient bedzie
niezadowolony z ustugi, ktérg mu sprzedates. Czy to od razu, czy —
jak zdarza sie w wiekszosci przypadkow — po czasie.

To nie jest czas, by marnowaé swojg energie i czas na poszukiwanie
winnych! Skup siwie¢ na rozwigzaniu powstatego problemu. |
wiasciwie reaguj na to, w jakim nastroju jest klient!

Reakcje sg bardzo rézne. Od dos¢ mitego zwrdcenia uwagi na
problem i préby rozwigzania sprawy do ostrego i nawet wulgarnego
wyrzutu. .

Kazdy z nas ma przeciez inny charakter, dlatego reakcje mogg by¢
rézne. Takze z Twojej strony! Tylko, ze w takim wypadku Ty NIE
MOZESZ ulec emocjom i odpowiedzieé tak jak podpowiada Ci serce.
Przeciez nie o to chodzi!

Jak nie mozesz zareagowac?
Stanowczo unikaj:

- szyderczego podejscia,

-+ szyderczego usmiechu,

- wykazywania rozbawiania sytuacja,
- krzyku,

- gestykulacji,

- przerazenia

- agresji stowne;.



Takie reakcje tylko jeszcze bardziej rozwscieczg klienta, ktéry pewnie
moze nawet na Ciebie krzycze¢. Oddanie w tym momencie ,pieknym
za nadobne” bedzie najgorszym mozliwym wyjsciem.

Co mozesz zrobi¢ ?
Mogtbys powiedzie¢ cos w tym stylu:

.,Rozumiem Panal Zaraz sprawdzimy co sie dzieje, dlaczego sie tak
stato i co mozemy z tym zrobic¢”.

Powiedz to w tonie uspokajajacym. Za zadne skarby nie daj sie
ponies¢ emocjom. Przez caty czas musisz kontrolowa¢ sytuacje.
Kiedy jg oddasz, zaczniesz postepowac nieracjonalnie.

Nigdy nie zaczynaj rozwigzywac problemu z klientem zanim go nie
uspokoisz. Najpierw go uspokéj, dopiero potem popro$ o
wynotowanie watpliwosci a na samym koncu przejdz do zatatwiania
formalnosci.

Jezeli klient na Ciebie krzyczy, Ty odpowiadaj spokojnym $ciszonym
glosem. Tym psychologicznym trikiem sprawisz, ze i on w koncu
bedzie musiat zaczg¢ mowic cisze;j.

Jest to wspanialy zabieg, dzieki ktéremu uspokoisz napietg
atmosfere.



Twoim zadaniem jest by¢ profesjonalnym w tym co robisz. Reakcje
impulsywne z Twojej strony nie mogg miec¢ miejsca.

Reasumujgc: W jaki sposdb mozemy sobie radzi¢ z réznymi typami
trudnych klientow, takze tymi sktadajgcymi reklamacje?

Metoda 1:

Jezeli klient, mimo tego, ze zrobite$ wszystko co w Twojej mocy, by
dopasowac¢ do niego oferte, nadal naciska na obnizenie ceny bgdz
rabaty, ktérego nie jestes w stanie zaoferowaé mozesz zastosowac
taki zwrot.

Drogi kliencie, widze, ze chce Pan otrzymac jak najlepszg oferte.
prosze mi powiedzie¢ co musiatoby sie wydarzy¢, zeby to wtasnie
dzi$ podjat Pan decyzje, a ja powiem czy jestem w stanie spetnic¢
pana oczekiwania.

Metoda 2:

Jezeli klient ewidentnie nie jest zainteresowany ofertg i tylko
przychodzi do Ciebie by sobie umili¢ czas, musisz wyznaczy¢ w
sposob mity i taktowny granice i uswiadomi¢ go, ze jestes w pracy.
Bardzo mito mi sie z Panem rozmawia, jednak jestem w pracy i mam
jeszcze kilka spotkan. Tutaj ma Pan do mnie kontakt i jezeli bedzie
Pan blizszy decyzji, prosze da¢ mi znaé. Dziekuje za spotkanie.



Metoda 3:

W sytuacji kiedy klient jest wsciekly i jest negatywnie nastawiony,
zachowaj peten profesjonalizm i nie pozwdl sie sprowokowacé do
wejscia w pyskowke. W sposdb pewny siebie mow spokojnie:

Rozumiem Pana, jest to sytuacja ktéra wymaga interwencji z naszej
strony. Prosze da¢ mi chwile i wszystkim sie zajme. W taki sposéb
prowadzisz klienta do tego, by w koncu przejgt Twoj stan
emocjonalny.

Jezeli jednak klient bedzie przekraczat granice kulturalnej komunikacji
miedzyludzkiej i by¢é moze zacznie Cie obrazac¢, nie miej skruputow.
Zakoncz takie spotkanie jak najszybciej! Nie pozwdl sobie, by jeden
trudny klient, wyssat z Ciebie catg energie. Zawsze pamietaj, ze

masz tez innych klientéw!

Metoda 4:

Klient spotyka sie z Tobg kolejny raz, jednak sprawa w zaden sposob
nie porusza sie do przodu. Mozesz wtedy zastosowacé taki zwrot:
Drogi kliencie spotkaliSmy juz kilka razy przedstawitem wszystkie
mozliwosci omowilismy za i przeciw. Ma Pan wszystkie informacje
zeby podja¢ wiasciwg decyzje, wiec jako, ze szanujemy swoj czas
prosze sie okresli¢ czy mozemy podjgé wspotprace.

Pamietaj, zeby w pewnym stopniu bawi¢ sie sprzedazg i analizowaé
zachowania klientéw. Powinienes troszeczke bawié sie w psychologa.

Dobrze byto gdyby interesowato Cie i zebys$ zastanawiat sie co klient
mysli dlaczego mowi w ten czy inny sposoéb.



Rozdziat 31. Wykorzystaj swoja szanse

W Zyciu jest tak, ze na wszystkim mozna zarobi¢. Zwro¢ uwage ile
rzeczy nas otacza. Czasami sg to kompletne pierdoty, za ktére ja bym
nie zaptacit, a jednak ktos ma taki gust i chce sobie kupi¢ r6zowego
stonia z porcelany i postawi¢ na Srodku ogrodka. Super jak jemu sie
podoba, to wspaniale, ze kto$ wyprodukowat takie co$. Na kazdej
rzeczy ktos zarobit. Kiedy zapalasz swieczke zapatka, ktérych paczka
kosztuje grosze to tak, na tym tez kto$ zarobit. Nie chciatbym, Zzeby
zabrzmiato to co napisze jak “kotczowe” gadanie, jednak musimy na
wszystko patrze¢ jak na szanse i mozliwosci ,a niepowodzenia
odbierac¢ jako informacje zwrotng. Pewnego razu podczas rozmowy z
Billem Gatesem prezenterka zapytata jak to sie dzieje, ze jest on az
tak bogaty. Na to Bill wyciggnat czek i powiedziat do prezenterki wpisz
jakg kwote chcesz na tym czeku. Prezenterka usmiechneta sie oddata
czek i ponownie zapytata.

Prosze Bill powiedz jak to sie dzieje, ze jestes tak bardzo bogaty.

Bill ponownie wreczyt jej czek i ponownie powiedziat, zeby wpisata
jakag kwote chce.

Zdenerwowana prezenterka potargata czek i ponownie zapytata.
Bill odpowiedziat:

“ Wykorzystuje nadarzajgce sie okazje. Przed chwila mogta Pani
zostaé

najbogatszg prezenterkg na Swiecie, jednak z niewiadomych dla mnie
powoddw nie skorzystata Pani z okazji. Ja zawsze wykorzystuje
nadarzajgce sie okazje “



Zakonczenie

Pamietasz pytanie z pierwszego rozdziatu? Czym rézni sie amator od
profesjonalisty? Amator tylko upiera sie, ze wie, a méwi i tak. Czesto
bez Zadnych podstaw.

Profesjonalista za to zastanawia sie nad tym co powiedzie¢, jest
przygotowany do tego by méwic i rzeczywiscie wie co mowi! | koniec
koncow prawie zawsze jest taki, iz amator od profesjonalisty rozni sie
tym ,ze ten drugi zarabia na danej czynno$ci, ktérg amator wykonuje
zupetnie za darmo.

A takg wtasnie czynnoscig moze by¢ sprzedaz! Jesli ukierunkowuje
swoje dziatania, bedziesz miat wiedze i orientowat sie jak i kiedy
moéwi¢ odniesiesz sukces! Odmienisz swoje zycie dzieki sprzedazy!

Zacznij by¢ konsekwentny, w tym co robisz. Réb to, co lubisz ale réb
to wytrwale i gorliwie. Catym sobg! Rozwijaj sie wszechstronnie.
Pamietaj, ze trenowaé oprocz swojej mentalnosci musisz tez umyst i
ciato. Dbaj o nie wszystkie na raz. To prosta Sciezka do

sukcesu!

A co jesli, robisz wszystko tak jak nalezy a sukces nie nadchodzi? Daj
sobie czas! Wytrwale dziataj w obranym kierunku i stale cos
ulepszajg. W koncu wszystko wskoczy na wtasciwe miejsce!

Dziekuje Ci, ze zapoznate$ sie z mojg ksigzkg. Mam nadzieje, ze
dziatania w niej opisane i wskazowki, ktore Ci datem pozwolg Ci
osiggng¢ sukces i poprawi¢ swoje umiejetnosci sprzedazowe.
Sprzedaz naprawde potrafi odmienié zycie!

Pamietaj zatem o tej najwazniejszej umiejetnosci!



Zaproszenie

Spodobato Ci sie to co przeczytate$? Jesli dotarte$ do tego momentu,
to zapewne tak. Mam nadzieje, ze pomogto Ci to usprawni¢ to i owo
W Swoim zyciu i pracy.

Jesli nadal chcesz sie uczy¢é mam dla Ciebie swietng informacije.
Mozesz zaczac¢ jeszcze w tym momencie.

Zapraszam Cie na kurs ,Nowoczesny sprzedawca”. Dowiesz sie z
niego dostownie wszystkiego, co jest Ci potrzebne by stac sie super
skutecznym sprzedawcg zostat on wzbogacony o scenki
sprzedazowe, ktore pokazg Ci krok po kroku, jak przeprowadzic¢
skuteczny i udany proces sprzedazy.

Pokazemy Ci krok po kroku kazdy z elementéw sprzedazy. Dlatego
ten Kurs jest idealny na kazdym etapie kariery. Bo poczatkujgcym
pomaga zaczgc¢, a doswiadczonym daje nowg dawke wiedzy, tak
bardzo potrzebnej na dynamicznie zmieniajgcym sie rynku. Ponadto
w programie kursu przewidzieliSmy tez szczegbétowe omdwienie tego,
co moze sie wydarzy¢ na kazdym etapie procesu i jakie ma to
znaczenie oraz, to co z Twojego Punktu widzenia bedzie
najwazniejsze. Jaka reakcja bedzie najlepsza!

Chcesz by¢ skutecznym i nowoczesnym sprzedawcg? Zapraszam
Cie na ten kurs! | do zobaczenia w lekc;ji 1.
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