%@& Szkolenia Marek Lebiedzinski

Jakich mozliwo$ci jeszcze nie odkrytes?

: . * Szkolenia sprzedazowe
- - *Szkolenia z obstugi klienta
= -+ Ustugi menadzerskie

-~ T 882006666
W: www.mlszkolenia.pl
E: poczta@mliszkolenia.pl

ML Szkolenia Marek Lebiedzinski www.mlszkolenia.pl T:882 00 66 66



Jak skutecznie odstraszyc klienta”?

« Czego NIE oczekuje klient?
e Brak zainteresowania
* Antypatia. -

“Brak finalizagj

« Niewiedza

Diugie terminy

Niechlujstwo
« Wysokie ceny?
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- Oczekiwania klientéw
- kiedys VS dzisiaj
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Sprzedaz 20 lat temu

- Nalezato posiadac¢:
e Dobry punkt
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Sprzedaz w 2015

 Nalezy posiadac:

e Dobry punkt
« Kontakty
 Wiedze -
- Strone internetows -
- Strukture marketingowa
- Reklama outdoorowa
- Internet
= BTibord_)}
- Radio
- Prasa
« Wyszkolong i zmotywowang kadre
* Plan rozwoju
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Optacalnosc¢

- » Sktadowe
e Cena -
+ Jako$é
~» Dostepnosé
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Co jest najwazniejsze w
,optacalnosci”

Cena
Jakosé

Dostepnosc
JAK PRZEDSTAWISZ TO KLIENTOWI
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~ Produkty premium czy klient

premium?

» Dlaczego tatwiej jest :
sprzedac produkt  Bo posiada wiekszy
premium klientowi oortfel

~— premium?

« Dlaczego mozna

sprzedac¢ produkt . Optacalnosé
premium klientowi ze

,Szczebla nizej™?
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Czy optaca sie kupiC produkt

_premium?
» Produkt premium  Produkt standard
« Jakos$¢ ,+" « Jako$t ,-”
« Dostepnosc ,+" - e Dostepnosc ,-”
- Cena >~  Cena ,t’
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Jaki najpierw produkt proponujesz
swojemu klientowi?

Najdrozszy :

Najtanszy

Na! bard2|ej optacalny dla Ciebie
Produkt ze standow: magazynowych
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Jaki najpierw produkt proponujesz
swojemu klientowi?

+ Zaden
= _:WSZYStkie

v
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Jaki najpierw produkt proponujesz
SWOjemu klientowi?

Najdrozszy « Zaden
Najtanszy -+ Wszystkie

Naj bard2|ej op’facalny dla
' Cleble : -

_ . Produkt z ze stanow
' mag_@zyn_owyc_h_
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Badanie potrzeb

-« Pytania otwarte:

e« Czego Pan szuka?

» Jaki kolor: sie Panu najbardziej podoba?
: -*_'(Im budZzetem Pan dysponuje?

="

a
« Jakie parametry techniczne musi posiadac produkt?
aq__producent Pana interesuje? '
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Badanie potrzeb

* Ryzyko pytan otwartych:

» Nie bedziemy mogli spetnic WYPOWIEDZIANYCH
- oczekiwan klienta

« Klient nie znajacy sie na produktach nie bedzie
chciat odpowiada¢ na nasze pytania

« Klient sam nie wie czego chce
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Badanie potrzeb

-« Pytania zamkniete:
e Czy wybra’fjuz Pan kolor?
=~ Czy wybra{ Pan model?
== Czy towar chce Pan kuplc Z montazem czy bez?
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Badanie potrzeb

* Ryzyko pytan zamknietych:

» Nie bedziemy mogli spetnic WYPOWIEDZIANYCH
- oczekiwan klienta

« Odpowiedzi nic nie wnoszace do procesu
sprzedazy ,NIE WIEM”

- Odpowiedzi nieprawdziwe.
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KREOWANIE potrzeb

« Spoteczny dowdd stusznosci
« Opowiadanie historii
. Okazia

e+ Limit- =
. Zazdrosc' ( L
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Jak przedstawiac produkty?

e Cecha + Korzy$é
« Cecha + Korzysc + Cecha + Korzysc

. Cec na + Cecha + Cecha + Korzysc
= FlnallzaCJa Czqstkowa

 C+K+Fc
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Finalizacja

» Wybrane znaki.sprzedazowe:

Woprost
Pytania -
Polepszenie humoru

Lekkie obiekcje

Lekkie zastrzezenia

Wahania- :

Komplementowanie sprzedawcy
Stwierdzenia wybiegajgce w przysztosc
Dzwieki para lingwistyczne

Mowa ciata
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Finalizacja

-« Wybrane techniki finalizacyjne:

 Pytanie wprost
 Alternatywa

+ Zalozenie
 Procedura

- Strata -

e Limit

e Wtorna

e Twarda
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Czego nie robi¢ podczas rozmowy
handlowe]

—_—

Pytania sugerujace negatywne odpowiedzi

. Dlaczego nie? Co sie nie podoba?

Brak kcmkretow / niedopowiedzenia

== Przy braku W|edzy pr_zek’fadanle spotkania
+ BRAK ,NIE” '
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