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PORADNIK PRZEDSIEBIORCY

Blok pierwszy: Jak dac sie zauwazyc i odnalez¢ nowemu klientowi?
Blok drugi: Pierwsze spotkanie z Klientem.

Blok trzeci: Sprzedaz i negocjacje warunkow.

Blok czwarty: Sprzedane i co dalej?

Blok pigty: Niezadowolony klient i reklamacje - jak sobie z tym poradzic?

Blok szosty: Polecenia, rekomendacje i kolejni nowi klienci.




AGENDA

Techniki sprzedazy wykorzystywane w sklepie
Sposoby negocjacji warunkow wspotpracy

Co zrobic kiedy klient mowi "za drogo™?

Jak sprzedaja zawodowi handlowcy?




Badaj konkurencje.
Wiekszos¢ doskonatych sposobow
na to, jak obstugiwac¢ i sprzedawac¢ zostata
juz wymyslona. Stosujqg je najwieksi gracze!



JAK ZYSKAC KLIENTOW?

=09

utatwiaj zycie buduj relacje  rozwiazuj problemy dostarczaj wartos¢




Klatwa eksperta

CECHA-ZALETA-KORZYSC

Klient nie jest ekspertem, pokaz mu jak cechy produktu pomoga mu
zaspokoic jego potrzeby.

Cecha to opis produktu.
Zaleta

Korzysc uzyskany rezultat.




POZORNY WYBOR

DAJ POCZUCIE PODEJMOWANIA DECYZJI

Klient nie zastanawia sie czy kupi¢ produkt lecz nad tym jaka

opcje wybrac.




ZASADA KONTRASTU

POKAZ ROZNICE POMIEDZY DWIEMA
PROPOZYCJAMI

Warto najpierw pokazac Klientowi wiekszg cene produktu, zeby nastepnie

przejs¢ do nizszej(nie odwrotnie).




PODSTAWOWE ZASADY
NEGOCJACII

WIN-WIN

Otwarcie powiedz, ze zalezy Tobie na tym, zeby kazda
ze stron zakonczyta negocjacje na zadowalajgcym
poziomie.

PIERWSZY PRZEDSTAW WARUNKI

Korzystajac z zasady zakotwiczenia, pierwszy przedstaw

warunki, a druga storna bedzie sie do nich odnosic.




PODSTAWOWE ZASADY
NEGOCJACII

DOBRY | ZtY GLINA

Jesli masz kogos, kto moze wcielic sie w role drugiego

policjanta, skorzystaj z tego.

WYZSZA INASTANCJA
Odwotaj sie do tego, co wyzej: procudent, szef, odgornie

ustalone zasady polityki cenowe,j.




PODSTAWOWE ZASADY
NEGOCJACII

SKUBANIE

Proba uzyskania kolejnych ustepstw od drugiej strony,

wtedy, kiedy juz wszystko zostato ustalone.

TERAZ ALBO NIGDY

Wykorzystaj regute niedostepnosci i przedstaw oferte

jako ograniczona czasowo.




PODSTAWOWE ZASADY
NEGOCJACII

SALAM]

Odcinaj kawatek po kawateczku, matymi porcjami,

kolejne ustepstwa od oferty wejsciowej.

DOKRECANIE SRUBY

To wszystko, co moge Panu zaproponowac, w takim

razie rozumiem, ze moge przygotowac dokumenty?




sposoby na obiekcje za drogo

KORZYSCI

Pokaz co zyska klient
decydujac sie na
rozwigzanie, ktore

przedstawites.

GRZECZNA
ODMOWA

Niestety, ale na ten
produkt nie
przewidujemy
udzielania rabatow,

poniewaz ...

DODATKOWE
PYTANIA

Dowiedz sie co sktania
klienta do tego, ze
odmawia zakupu
produktu
argumentujac cena.

TEMAT CENY
NA POZNIEJ

Do tematu ceny
wraocimy, kiedy
ustalimy kwestie

Zwigzane z ...




ZAPYTAJ
O CENE

kilka pytan:

1
2

Jaki ma Pan przewidziany budzet?

Rozumiem, ze chodzi jedynie o kwestie

finansowe?

3

Czy podczas podejmowania decyzji, tylko

cene bierze Pan pod uwage?

4

Czyli rozumiem, ze tylko zablokowany

budzet powstrzymuje Pana przed zakupem?



Dziekuje
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