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Sprzedaz. Tylko sprawdzone techniki

Przelam swoja niepewnos¢

Zaczynaj z wizjg kofica.
Stephen Covey

Kiedy zaczglam prace w sprzedazy, szybko polubilam rozmowy
z klientami, poznawanie ich i dobieranie do nich konkretnych
rozwigzan. Gdy zaczglam sprzedawa¢ karty kredytowe i kredyty,
juz sama wiedza na ich temat byla dla mnie interesujgca. W za-
sadzie podobato mi si¢ wszystko, z wyjatkiem jednego momentu,
ktory odkladatam tak dtugo, jak tylko si¢ dalo. Byt to ten moment,
w ktérym musialam zapytaé o to, czy mozemy przej$¢ do wypel-
niania wniosku. Gdy klient podawal mi kolejne wrazliwe dane
(PESEL, numer dowodu), ja goragczkowo myélatam: ,,Czy dojdzie-
my do konca, czy tez nie?”.

Kiedy si¢ okazywatlo, Ze jednak nie, zaczynal si¢ kolejny etap, juz
nie tak atrakcyjny: trzeba byto szybko ocali¢ sprzedaz, wymyslajac
nowe argumenty i rozwiewajac watpliwosci klienta. Nieraz skut-
kowato to petnymi napie¢ dyskusjami, ktore oczywiécie nie kon-
czyly si¢ dla mnie dobrze. Byto tak do momentu, gdy zrozumia-
fam, Ze musz¢ zmieni¢ podejscie do zamykania sprzedazy, czyli
do tej chwili, w ktdrej klient podejmuje ostateczng decyzje. Gdy
to zrobitam, zamykanie sprzedazy stato si¢ moim ulubionym eta-
pem, a praca zaczeta by¢ dla mnie $wietna zabawa.

Dzisiaj bardzo czesto spotykam sie z prosba, by nauczy¢ handlow-
c6w mocniej i szybciej zamyka¢ sprzedaz. Dobrze sprzedaja, ale
ten etap u nich szwankuje. To paradoks, poniewaz zamykanie
sprzedazy to po prostu finat procesu, a nie jaka$ tajemnicza czg$é
procesu, do ktérej potrzebujesz specjalnych sztuczek i trikow.
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Rozdzial 11. Skutecznie zamykaj sprzedaz

Celem pracy handlowca jest regularne przekraczanie planéw
sprzedazy, co w praktyce oznacza dazenie wszystkimi mozliwymi
sposobami do jak najczestszego i najszybszego zamykania sprze-
dazy. Finalizacja transakcji to kropka nad ,,i” oraz sprawdzian do-
tyczacy tego, czy wszystkie poprzednie etapy rozmowy handlowej
zostaly prawidlowo i skutecznie przeprowadzone. Pozyskanie za-
ufania klienta, zbadanie potrzeb, ustalenie mozliwosci finanso-
wych, zaangazowanie go podczas prezentacji oraz zapewnienie
bezpieczenstwa i wyjasnienie watpliwoéci wciaz nie gwarantuje
100% sukcesu w sprzedazy, mimo ze zdecydowanie zwigksza jej
szanse. Ostatnim krokiem jest jej zamkniecie, czyli doprowadze-
nie do momentu, w ktérym klient wyraznie powie: ,Tak, chce to
kupi¢ teraz i mam czym za to zaptaci¢”

Sprawdz wlasng gotowos¢

Sprzedaz to proces, na ktory mozna patrze¢ z réznych punktow
widzenia. W tym rozdziale spojrzysz na nig z perspektywy zamy-
kania sprzedazy, czyli osiggania celow. Jesli wiec caty twdj wysilek,
planowanie i dzialania mialyby na celu wytacznie doprowadzenie
do podpisania umowy, to jak wygladataby rozmowa z klientem?

Siegajac do klasycznego marketingowego ujecia modelu AIDA
(UZDA), a nawet jego rozszerzonego ujecia AIDDA®, reprezen-

3 AIDDA lub (w obecnie stosowanym rozszerzeniu) AIDDAS (attention,
interest, desire, decision, action, satisfaction) to jeden z systemow sprze-
dazowych, obejmujacy nastepujace kroki: pozyskaj uwage, utrzymaj za-
interesowanie klienta, stwérz pragnienie zakupu towaru, doprowadz do
decyzji i podjecia dziatania. O metodzie sprzedazy opartej na AIDDA
pisze przyktadowo Robert Zych w ksigzce Gen sprzedawcy. Jak obudzi¢
w sobie wrodzone umiejetnosci handlowe (Poradnia K, Warszawa 2014).
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Sprzedaz. Tylko sprawdzone techniki

tujgcego cztery etapy zainteresowania i reakcji klienta na produkt
lub ustuge, mozemy okresli¢ cztery etapy procesu sprzedazy:

> Attention — uwaga;

> Interest - zainteresowanie (Desire - pozadanie);

» Decision — decyzja;

> Action - akcja.

Przektadajac ten model na kwestie zamykania sprzedazy, mozna
zobaczy¢, ze zamknigcie to w tym ujeciu podjecie akgji (dziatania)
przez klienta, ktére nastepuje tuz po podjeciu decyzji o zakupie.
To kluczowe stwierdzenie: wazna jest nie tylko decyzja, lecz takze
gotowos¢ klienta do podjecia dziatania teraz, juz. I w tym tkwi
najwiekszy paradoks zamykania sprzedazy: otdz zawsze zamykasz
sprzedaz! Po prostu czasem zamykasz na ,tak’, a czasem na ,,nie”
(lub ,,moze kiedys”).

Zapamietaj

Zawsze zamykasz sprzedaz, po prostu by¢ moze za rzadko
zamykasz ja na ,,tak’.

Kluczem do zamykania sprzedazy na ,tak” jest zatem ,wezwanie
do akgji” - klient powinien wykona¢ jaka$ fizyczng czynnos¢, kté-
ra przypieczetuje zawarcie transakcji, np.:

> wypelni¢ formularz zaméwienia na stronie internetowej;

> podyktowa¢ dane;

> wysta¢ zaméwienie;

> zapisa¢ termin w kalendarzu;

> podac liczbe sztuk, ktére zaméwi, a ktére handlowiec zapisze;
> uscisna¢ dlor handlowcowi na znak zawarcia umowy.
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Rozdzial 11. Skutecznie zamykaj sprzedaz

Zapamietaj

Zamkniecie sprzedazy to jedynie 10% calego procesu, co
oznacza, ze jest wynikiem 90-procentowej skutecznosci roz-
mowy sprzedazowej z klientem.

Podejdz do tematu strategicznie. W pierwszej kolejnosci skup sie
na przygotowaniu do skutecznego zamkniecia sprzedazy, jeszcze
zanim rozmowa czy spotkanie si¢ zaczng. Kluczowa jest umiejet-
no$¢ udzielenia mocnej odpowiedzi na pytania z ponizszego ¢wi-
czenia.

Cwiczenie

Czy jeste$ gotowy do zamknigcia sprzedazy?

Aby sprawdzi¢, czy jeste$ gotowy do zamkniecia sprzeda-
zy, odpowiedz na pytania kontrolne, ktére dotycza oczeki-
wan klientéw i stanowig dla ciebie ostateczny sprawdzian
z calej dotychczasowej pracy z klientem. Odnosza sie one
do nastepujgcych elementéw: oferta, firma, stosunek ceny
do warto$ci oraz czas dokonania zakupu. Wyobraz sobie,
ze pracujesz z wyjatkowo szczerym klientem, ktory zamiast
ukrywa¢ sie za wyméwkami, zadaje ci pytania bez ogrédek.
Brzmig one tak:

Oferta:

Po co mam to kupi¢?

W jaki sposob ten produkt/ustuga ma mi poméc?
Jaka jest dokladna stopa zwrotu z inwestycji?

Jakie masz dowody na to, ze to, co sprzedajesz, dziata?
Jaka mozesz mi da¢ gwarancje?

Jaka mi sktadasz obietnice poprzez oferte?

vV VVVYV
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Sprzedaz. Tylko sprawdzone techniki

Firma:
> Co wyrdznia twojg firme?
» Jaka reputacje ma firma?

Konkurencja:
> Dlaczego powinienem kupi¢ wlasnie od ciebie?
> Co otrzymam od ciebie, a czego nie da mi konkurencja?

Cena a wartos¢:
» Dlaczego mam placic tyle, ile zadasz?
> Co by sie stalo, jezeli zaplacilbym mniej?

Czas zakupu:

> Czy muszg to kupic teraz?

> Co by sie stalo, gdybym poczekatl z kupnem?
> Co by sie stato, jezelibym w ogéle nie kupil?

Zastanow si¢ i zapisz odpowiedzi na powyzsze pytania. Czy
jeste$ w stanie na nie odpowiedzie¢?

Aby skutecznie zamyka¢ sprzedaz, potrzebujesz mocnych i kon-
kretnych odpowiedzi na wszystkie powyzsze pytania, a szcze-
gllnie na jedno: ,Dlaczego mam placi¢ tyle, ile zadasz?”. Jezeli
zauwazyles, ze pytania z ¢wiczenia stanowig przeglad zawartosci
tej ksigzki, masz racje. Jedli ktére$ z nich wytracilo cie ze stanu
spokoju i pewnosci, wro¢ do poprzednich rozdziatow i przeczytaj
je ponownie.

Szczegdlnie wazne dla zamykania sprzedazy s ostatnie pytania,

dotyczace czasu. Dla skutecznego przejécia od decyzji do akcji klu-
czowe s3 twoje odpowiedzi wskazujace na to, ze klient powinien
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Rozdzial 11. Skutecznie zamykaj sprzedaz

kupi¢ wlasnie teraz. Wyobraz sobie, ze styszysz my$li kontrahenta,
ktory zadaje sobie ponizsze pytania. Zanim odbijesz piteczke i za-
dasz mu pytanie pogtebiajace (,,Pomyslate$ o tym? Doskonale!”),
sprawdz, czy sam dla siebie masz przekonujgce i przemyslane od-
powiedzi. Dzieki temu unikniesz ostabiania pewnosci siebie, gdy
nagle sobie u$wiadomisz, ze znasz wiasciwie tylko jedng odpo-
wiedz: ,W zasadzie nie ma roznicy, czy kupi pan dzi$, czy za dwa
miesigce”.

Cwiczenie

Uzasadnianie zakupu wlasnie teraz, a nie za miesigc czy dwa
Przygotuj mocne odpowiedzi na pytania dotyczace czasu
oraz dopracuj sposéb reakgji:

Pytanie 1: Czy musze to kupi¢ teraz? (Dlaczego mam to
kupi¢ akurat teraz?)
Uzasadnij klientowi odpowiedz na ,,tak™:

Pytanie 2: Co by si¢ stalo, gdybym poczekal z zakupem?
Wskaz klientowi negatywne skutki odwlekania decyzji:

Pytanie 3: Co by sie¢ stalo, jezelibym w ogdle nie kupil?
Pokaz klientowi, co straci:



Sprzedaz. Tylko sprawdzone techniki

Celem tego ¢wiczenia nie jest przygotowanie gotowcow, ale
wzmocnienie twojego zaufania do samego siebie podczas sprze-
dazy. Wielu klientow naprawde zadaje sobie w myslach te pyta-
nia - zresztg sam tak robisz, gdy co$ kupujesz. Podczas szkolen
czesto sie okazuje, ze handlowcy, zamiast poda¢ mocne odpo-
wiedzi, tracg animusz i pokonani stwierdzaja: ,,Nic si¢ nie stanie,
jezeli pan tego nie kupi teraz, tylko za miesiagc”. To podwaza sens
ich pracy.

Kiedy masz juz mocne odpowiedzi, mozesz teraz spokojnie odto-
zy¢ je na bok i poprowadzi¢ rozmowg tak, aby klient sam ci od-
powiadal. Jesli bedzie mial problem, wowczas siegniesz po wlasne
mocne odpowiedzi, pokazujac, ile go kosztuje kazdy dzien bez
twojego rozwigzania.

Postuze si¢ wlasnym przyktadem. Sprzedaje ustugi, ktore z jednej
strony bezposrednio zwiekszajg efektywno$¢ pracownikéw i pod-
nosza skutecznos¢ ich pracy, a z drugiej s3 wrzucane do kategorii
»milo byloby sie przeszkoli¢”, dlatego musze mie¢ mocne odpo-
wiedzi. Zwykle wyliczam klientowi warto$¢ utraconej sprzedazy
lub koszty straty, jakie ponosi kazdego dnia, nie decydujac sie na
zmiang. Kiedy$ wyliczylam mojej klientce koszt miesiecznych
godzin nieefektywnych zebran z zespotem, proszac ja wczeéniej
o podanie $redniej wartoéci godziny pracy uczestniczacej w niej
osoby. Nastepnie ja zapytalam, czy efekty, jakie przynosza te
wszystkie godziny zebran, s3 warte zaplacenia za nie konkretnego
wynagrodzenia. Kwota, ktérg podatam, otworzyla jej oczy i byta
réwnocze$nie odpowiedzig na pytanie: ,,Co by sie¢ stalo, gdybym
poczekata z zakupem szkolenia?”.
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Dziele sie tym, co dziata.

Jestem praktykiem sprzedazy i kocham to, co dziata! Dlatego napisatam tq
ksiqzke, aby zawrzec w niej odpowiedzi na wszystkie pytania, jakie styszatam od
ludzi sprzedazy podczas szkoleri i warsztatow. Jak budowac relacje owocujqce
sprzedazq? Jak skutecznie rozmawiac o pienigdzach z klientami? Jak umawiac
sie na spotkania? Jak zostawic¢ konkurencje w tyle? To wazne pytania, ktore
zadajq sobie codziennie handlowcy i ich szefowie. Dlatego zebratam w jednym
miejscu wszystkie sprawdzone techniki i metody dziatania, ktére pozwalaty
osiggac sukcesy najpierw mnie, gdy sama sprzedawatam, potem moim ludziom
i uczestnikom moich szkoleri. Razem podniesmy skutecznosc¢ kazdej rozmowy
sprzedazowej!
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lzabela Krejca-Pawski - szef firmy IKP Szkolenia,
certyfikowany  trener  sprzedazy,  praktyk  biznesu
z 14 letnim doswiadczeniem. Pomaga ludziom sprzedazy
podnosi¢ wyniki uczgc sprawdzonych strategii dziatania.
Wczesniej trener wewnetrzny, wspierajgcy zespoty sprzedazy
i kadre managerskg ~ w zwiekszaniu efektywnosci dziatania.
Publikuje artykuty w serwisach SalesNews.pl, drsprzedaz.pl,
wspétpracuje z magazynami Szef Sprzedazy, As Sprzedazy
i Nowa Sprzedaz. Stworzyta program podnoszenia wynikéw

sprzedazowych dostepny na stronie www.izakrejcapawski.pl

Kup ksiazke w ksiegarni on-line

Przejdz do sklepu >>




Szukasz szkolenia dla Ciebie lub zespotu?

D Zadzwon do mnie: 606 302 180

“' Napisz do mnie: kontakt@izakrejcapawski.pl

Zobacz szkolenia, treningi, programy rozwojowe i wsparcie dla szeféw zespotéw >>

Razem napedZmy Ciebie i Twéj zespdt do dziatania!

Iza Krejca-Pawski

PS. Koniecznie sprawdZ tez Wyzwanie sprzedazowe, ktére pomaga ludziom sprzedazy
podniesc skutecznos¢ rozméw z klientami!

Gratisowy kurs

on-line

14-sto dniowe

Wyzwanie sprzedazowe

Zapisz sig na stronie

www.izakrejcapawski.pl



