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Jak pokonac ohiekcje klientow?

Jak czesto zdarza Ci sie polec na obiekcjach klientow, ktorzy mowia: "Nic nie potrzebuje”
"Konkurencja ma "o samo” za “mniej, “Jak bedziemy zainteresowani, to sie
skontaktujemy”, “Ja juz wszystko mam’, "Kupie, jak obnizycie mi cene’, "lo jest za drogiel’,

'Nie jestem zainteresowany" ...

Wiesz, ze masz swietna oferte, ale klienci mowia Ci, ze “nic nie potrzebuja”, “nic nie beda
zmieniac¢’, bo “sg zadowoleni™? Zastawiasz sie, jak jeszcze skuteczniej sprzedawac? Jak
zbi¢ obiekcje? Jak przekonac¢ klientow korzystajacych z rozwiazan konkurencji i wyroznic
sie w oczach klienta? Jak przekonac¢ klienta do ZMIANY DOSTAWCY? To pytania, ktore

najczesciej zadaja mi doswiadczeni handlowcy, szefowie zespotow i przedsiebiorcy.

Oto fakty: Szukasz doradcy ubezpieczeniowego? / latwoscia znajdziesz 30! Agendji
marketingowej? Firmy sprzatajacej? Drukarki? Szkolenia? Prawnika? Opieranie strategii
rozmow sprzedazowych na prezentacji oferty w jezyku korzysci i argumentach za nia
przemawiajacych jest dzis wyjatkowo trudne, poniewaz to, co sprzedajesz, zazwyczaj jest

bardzo podobne do ofert konkurencyjnych. Przynajmniej — tak sadza kliencil

Na dodatek: wiekszos¢ handlowcow czy doradcow jest szkolona z oklepanych sposobow
prowadzenia rozmow sprzedazowych. Stosuja jezyk korzysci i argumenty, ktore klienci
znaja juz na pamiec. Dlatego wydaje im sig, ze "juz wszystko maja’, bo styszeli te same,
szablonowe prezentacje u handlowcow z roznych branz (liste zwrotow poznasz na

nastepnej stronie). KONIECZNE JEST SWIEZE SPOJRZENIE!

JAK POKONAC OBIEKCJE BRAKU POTRZEBY ZAKUPU I ZMIANY U KLIENTOW?
WEJDZ POZIOM WYZE] W ROZMOWACH SPRZEDAZOWYCHI!

Usun z Twoich rozmow sztampowe, banalne, oklepane korzysci, ktore zabijaja wartosc
Twojej oferty w oczach klientow. Dzialaly 10 lat temu, ale dzis to za mato. Jesli je stosujesz,
Twoja prezentacja oferty nie trafia w potrzeby klienta, a przez to nie budzi jego checi

zakupu ,tu i teraz’l W efekcie tracisz sprzedaz.

Na nastepnej stronie znajdziesz 9 nieskutecznych "korzysci’, przez ktore styszysz obiekcje
w rozmowach. Zobacz, ktore z nich uzywasz, a nastepnie wykonaj ¢wiczenie na nastepne;

stronie. Jestem bardzo ciekawa, ilu z nich wciaz uzywasz w rozmowach. Sprawdzmy!
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LISTA 9 NAJBARDZIE) "OKLEPANYCH" ZWROTOW
W ROZMOWACH SPRZEDAZOWYCH,
KTORE KLIENCI StYSZELI JUZ SETKI RAZY,
A MIMO TO HANDLOWCY WCIAZ ICH UZYWAJA, TO:

Wyrdéznia nas jakosc

Indywidualne podejscie do klienta
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D Doswiadczony zespot

|:‘ Specjalizujemy sie w ..

Swietna obstuga posprzedazowa
Wieloletnie doswiadczenie
Ustugi ,szyte na miare”

Najwyzsza jakosSc¢ za przystepna cene

. Kompleksowe rozwigzania

To nie sg korzysci, ani efekty biznesowe, tylko ogdlne idee,
skroty myslowe, stosowane przez 90% firm w swoich
prezentacjach.

Dlatego musisz... postarac sie BARDZIEJ!
Wejdz POZIOM WYZEJ w umiejetnoéciach SPRZEDAZY!
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Wejdz w sprzedaiy POZIOM WYZE)!

Stworz lepsze, bardziej wyraziste korzysci tak, aby usunac z nich oklepane sprzedazowe zwroty:

WYROZNIA NAS JAKOSC INDYWIDUALNE PODEJSCIE
Lepsza wersja: Lepsza wersja:
DOSWIADCZONY ZESPOL SPECJALIZUJEMY SIE W ...
Lepsza wersja: Lepsza wersja:
OBStLUGA POSPRZEDAZOWA WIELOLETNIE DOSWIADCZENIE
Lepsza wersja: Lepsza wersja:
UStUGI ,SZYTE NA MIARE" KOMPLEKSOWE PODEJSCIE
Lepsza wersja: Lepsza wersja:

NAIJWYZSZA JAKOSC ZA PRZYSTEPNA CENE

Lepsza wersja:
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Techniki prezentacji
Prezentacja oferty: — Przyktady wynikéw.
~ Cechy, zalety. — Przyktady sukcesu innych
— Jezyk korzysci. Klientow.

ci funkcjonalne _ Edukowanie | zamienianie.

— Adresowanie potrzeb.
terminowe korzysci
miczne i
onalne.

_ powody decyzji innych
Klientow.

— Dlugoterminowe korzysci
emocjonalne i
ekonomiczne.
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Poznajmy sie hlize)!

O AUTORCE

[zabela Krejca-Pawski - trenerka ceniona za konkrety
i Swieze spojrzenie. Jej klienci umawiaja 8 spotkan na 11
telefonow, podnosza sprzedaz o 30% i odzyskuja kontrole
nad swoim czasem. Jej misja jest sprawienie, zeby
wszystkie  osoby, ktore sprzedaja i  zarzadzaja

zespotami osiagatly podobne wyniki.

900 o0so6b rocznie rozwija u lzy na szkoleniach umiejetnosci

sprzedazy, umawiania spotkan, zarzadzania czasem
zespotem oraz obstugi klienta. Jako trener odstuchata ponad
2700 nagran rozmow  sprzedazowych  handlowcow,
konsultantow, doradcow i telemarketerow z wielu branz.
Certyfikowany trener sprzedazy. Licencjonowany ) ”

konsultant Odpornosci Psychicznej (Mental Toughness G

MTQ48). Szefowa firmy szkoleniowej IKP Szkolenia.

IZA JEST AUTORKA CENIONYCH KSIAzEK, EBOOKOW | PLANEROW
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