PLAN SPRZEDAZY DOSKONALE]

»Wspaniale! Oto, co teraz musimy zrobic, by maogt pan
dostac produkt. Po pierwsze, poprosz¢ o adres dostawy...”
[wypelnij formularz, pozyskaj wszystkie niezbedne
informacje] ,,W porzgdku, regularna cena to 1000 dolardw.
Dostaje pan znizke jako nowy klient w wysokosci 10 procent,
co daje 900 dolaréw plus 15,75 za dostawg. W sumie

915,75 dolardw. Czy moge prosi¢ o numer karty kredytowej?”

»Czy widzi pan, jakie korzysci da panu korzystanie z naszego
[produktu/ustugi]? I widzi pan, ze [rozwigze fo problemy]?
Brzmi dobrze, prawda? Swietnie, oto co musimy teraz zrobic...”

LOpierajgc sig na tym, co juz pan ustyszat, czy dostrzega
pan plyngce z tego dla pana korzysci?”

Sygnaly sprzedazowe mogg by¢ bardzo subtelne, jak wyrazajace
zaciekawienie ,,00?” lub ,hmm”, albo bezposrednie,

takie jak ,Wla$nie tego szukalem”. Kilka przytakniec

w sekwencji potwierdzen to réwniez sygnaly sprzedazowe.

Uzyj domknie¢ na koncu sformutowan, by uzyskac zgody
od klienta:

»Czy rozumie pan, Ze jest to dla pana spora korzysc?”
»Bedzie to bardzo pomocne, prawda?” ,Widzi pan, w jaki
sposdb to panu pomoze?” ,Brzmi dobrze, prawda?”
»Wszystko jasne, prawda?”

Przedstaw cechy produktu i korzysci dla klienta, zwigzane
z problemami i potrzebami zidentyfikowanymi na etapie 3.

JJak______ wplywana pariskq firme (rodzing, zycie)?”

»Czy to dla pana duzy problem?” ,Jesli powiedziatbym

panu, jak ______, dzieki czemu rozwigze pan kwestig
____, czy chciatby pan o tym ustyszec?”

»Czy chciatby pan cos ulepszyc odnosnie tego, z czego
paiistwo aktualnie korzystacie? Z jakimi problemami
spotykacie sig w przypadku _____?7,Czy martwi pana

____?".,Czy____bywadla pana problemem?
"Czego oczekujecieod _____?”

»Czym zajmuje sig pariska firma?”,Czego zazwyczaj
uzywacie, by ____ 7 Ile zazwyczaj wydajecie

na _____?",Ktozazwyczaj decyduje o zakupie ____

w pariskiej firmie (pariskiej rodzinie)?” ,Czy opricz pana
ktos jeszcze musi by¢ uwzgledniony w tej decyzji o zakupie?”

»Dzieri dobry ____, nazywam sig z firmy

Oferujemy _____ ichciatbym zajgc panu parg minut
izadad kilka pytad, by mdc okreslic, czy mozemy panu cos
konkretnego zaoferowac. Czy mozemy chwilg porozmawiac?”

7. ksigzki Mistrz Finalizacji

9. ZADOWOLONY KLIENT

UWAGA: jesli nie udalo sie zamkna¢ transakeji, zidentyfikuj obiekcje
i odpowiedz na nig z uzyciem etapéw 5 — 6, tworzac nowa sekwencje
potwierdzeni i ponownie sprobuj zamknaé sprzedaz. Jesli trzeba,
przypomnij klientowi o zidentyfikowanych problemach/potrzebach lub
przypomnij mu, na co wczeéniej przytaknat. Odbuduje to sekwencje
potwierdzen. Jesli trzeba, wrd¢ do etapu 3, zidentyfikuj nowe
problemy/potrzeby i od tego momentu ponownie pokieruj sie planem
Sprzedazy doskonate;j.

8b. ZAMKNIECIE ETAPU CENY I WARUNKOW

Pozyskajdane do ptatnosci

8a. ZAMKNIECIE ETAPU PRODUKTU/USLUGI

UWAGA.: Jesli musisz wystac¢ klientowi dodatkowe informacje, lub nie
mozesz zamkna¢ transakcji w czasie tej rozmowy/spotkania
z dowolnego powodu, przeprowadz zamkniecie prébne: ,Bazujac na
tym, co pan do tej pory ustyszal, czy jest pan zainteresowany oferta?”

7. ZAINTERESOWANIE PRODUKTEM

Klient daje sygnaly sprzedazowe

6. SEKWENCJA POTWIERDZEN
Wyjasnij, jak produkt rozwiazuje problemy

UWAGA: etapy 5 i 6 realizowane sa jednoczesnie celem napedzenia
sprzedazy i stworzenia sygnalow sprzedazowych (okazji do finalizacji).

5. PREZENTACJA

Skierowanie uwagi klienta na cechy produktu i korzyéci z niego plynace

4. PRZYGOTOWANIE PREZENTAC(]I

Klient pragnie rozwigzac problemy i chce wystuchac twojego ich rozwigzania

3. IDENTYFIKACJA PROBLEMU

2. KWALIFIKACJA

1. WPROWADZENIE

)

START

Sprzedaz bedzie na dobre zakoriczona dopiero wtedy,
kiedy klient skorzysta z produktu/ustugi i bedzie nim
zainteresowany.

Klient rozumie i zgadza sie, Ze warto$¢ produktu/ ustugi
jest rowna lub wieksza od jego ceny. Wypelnij niezbedne
dokumenty, pozyskaj dane do platnosci i upewnij sie,

ze produkt/ustuga zostang klientowi dostarczone na czas
izgodnie z zamowieniem.

Klient dostrzega i zgadza sie, ze produkt/ustuga rozwiazuja
jego problemy lub zaspokajaja potrzeby. Wpierw trzeba
zamkna¢ etap produktu, zanim klient zgodzi sie on na

cene i warunki transakgji. Kiedy etap ten zostaje zamkniety,
od razu bez wahania przechodzisz do etapu 8b, ,,ceny

i warunkéw”.

Sygnaly sprzedazowe to sposéb, w jaki klient informuje cie,
Ze jest juz wystarczajaco zainteresowany ofertg i mozna
zamykac transakcje. Sekwencja potwierdzen jest sygnatem
sprzedazowym. Sygnaly sprzedazowe sq efektem realizacji
516 etapu. Sg tworzone przez osobe sprzedajaca.

Sklon klienta do zgodzenia sig, ze cechy produktu i ptynace
z niego korzysci rozwiazuja problemy klienta. Uzyj
domkniec po kluczowych sformulowaniach, by uzyskiwa¢
zgode i tworzy¢ sekwencje potwierdzen.

Celem prezentacji, z perspektywy sprzedawcy, jest
stworzenie okazji do finalizacji. Kiedy masz okazje
zamykac transakcje, NIE IGNORU]J JE], tylko od razu
przejdz do etapu6.

Zanim zaczniesz prezentacje, ,.sprzedaj" klientowi jego
problem. Skton go do przytaknigcia, ze chce on, by jego
problem zostal rozwigzany (by potrzeba zostala zaspokojona).

Z pomoca pytan zidentyfikuj problemy, potrzeby lub
pragnienia, ktére moze mie¢ klient, a ktére moga by¢
rozwigzane/zaspokojone przez twdj produkt/ustuge.
Zidentyfikowane rzeczy to ,czerwone guziki”, ktére
buduja zainteresowanie. ,Wciskaj je” przez caly czas
trwania sprzedazy.

Okres] na wlasne potrzeby, czy klient znajdzie zastosowanie
dla produktu i czy moze za niego zaplaci¢. Uwaga: brak
zainteresowania w tym momencie nie ma znaczenia.
Zainteresowanie mozna rozbudzic z pomocg kolejnych
etapow Sprzedazy doskonatej.

Przykuj uwage klienta, uzyskaj od niego zgode na zadanie
kilku pytan. Przejmij kontrole nad rozmowa. Upewnij
klienta, Ze chcesz mu pomdc.



