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Rozmowa z klientem: Wywiad z klientem:

Zebranie informagji
Identyfikacja potrzeb i
problemow (jezeli s3)
Wywiad z klientem

85%

Zebranie informacji

50%

Prezentacja

"Zamknigcie"”
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Przez ponad 50% rozmowy Przez 80% rozmowy
mowi sprzedawca mowi klient
Sprzedawca skupia sie na Sprzedaweca skupia sie na

wymienianiu zalet produktu identyfikacji potrzeb i problemow
Zbija obiekcje stosujac technike Pracuje na obiekcjach i pozwala

“Inni tez tak mysleli, a teraz...” klientowi samemu je usungc
Dostosowuje ubior i ton gtosu Jest naturalny i nie musi
liczac, ze klient tego nie wyczuije. udawac kogos innego, aby

Uwaza sie za profesjonalnego sprzedac swoj produkt. Wie,

aktora ze klient wyczuje oszustwo
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Sprzedawca wprowadza presje Sprzedawca i klient s
sprzedazowgy, ktérg odczuwa zrelaksowani i rozmawiaja
zarowno on, jak i klient bez pres;ji, jak znajomi
Sprzedaz opiera sie na “statystyce” Sprzedaz jest uzalezniona od
i jest uzalezniona od umiejetnego identyfikowania
ilosci potaczen potrzeb
Sprzedawca jest nastawiony Celem sprzedawcy jest ustalenie,
na sprzedaz czy w ogole moze poméc klientowi

Sprzedawca jest podekscytowany  Sprzedawca jest zrelaksowany,
swoim produktem opanowany i spokojny
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Sprzedawca korzysta z tradycyjnych Sprzedawca korzysta z technik,

technik treneréw, ktorzy ktore dziataja w nowej gospodarce,
sprzedawali ponad 10 lat temu w ktorej klient w telefonie ma
w czasach bez internetu baze konkurencji
Klient od pierwszych stéw Klient odbiera sprzedawce
odbiera sprzedawce jako jako zaufanego doradce i autorytet,
“kolejnego”, “typowego” innego od wszystkich innych
Sprzedawca zamyka poprzez Klient sam prosi o podpisanie

zadanie pytania zamykajgcego umowy
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Przedstawienie sie: Przedstawienie sie:

S: Dzier dobry, nazywam sie .... i dzwonig 5 0000000000REIDTTRRICIDCVODK
z firmy ... z mozliwoscig ... XXX
Brzmi jak typowy sprzedawca Wzbudza zaufanie od pierwszych stéw
Nie wzbudza zaufania od pierwszych stéw Wyrdznia sie na tle 99% sprzedawcow
Aktywuje w kliencie mechanizm obronny Zadaje inteligentne i precyzyjne pytanie
K: Nie dziekuje, nie jestesmy zainteresowani. K: Moja firma zajmuje sie ...
Nie mamy srodkow. Potrzebowatbym ...
Prosze zadzwonic poxniej. Mamy problem z ...

Musze to przemyslec. Nie potrzebuje, ale znam kogos, kto ...



Obiekcja konkurenciji:

K: Jestesmy zadowoleni z naszego
obecnego dostawcy.

S: W porzadku, wiekszosc oséb w Panskiej
sytuacji byta przy pierwszej rozmowe z nami
zadowolona, ale dzis sg naszymi najlepszymi

klientami i polecaja nas swoim przyjaciotom.
(przepisane z ksigzki Twojego GURU)

Brzmi jak typowy sprzedawca
Nie wzbudza zaufania od pierwszych stow
Aktywuje w kliencie mechanizm obronny
Sprzedawca musi teraz przekonac klienta
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Obiekcja konkurenciji:

K: Jestesmy zadowoleni z naszego
obecnego dostawcy.

S: Swietnie! Wyglada na to, ze wszystko u Pana
jest w porzadku.
Z ciekawosci zapytam, co sie w nim Panu
podoba najbardziej?
G|
S: A czy jest cos takiego, co by Pan zmienit
w pracy ... gdyby Pan mégt?

Klient sam sobie méwi o problemach, ktore
ma z obecnym dostawca i przekonuje siebie
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Typowe obiekcje: Typowe obiekgje:
=S =]
K: Nie jestem zainteresowany. K: Nie jestem zainteresowany. itp.
Nie potrzebujemy tego.
Nie stac nas. S: Gdy powiedziat Pan (obiekcja),
co miat Pan na mysli?

S: W porzadku. Wigekszosc¢ osob w Panskiej Jestem ciekawy, dlaczego Pan tak
sytuacji tez powiedziata ... . Teraz sg naszymi to odbiera?
najlepszymi klientami i polecajg nas innym. Co spowodowato, ze Pan tak mysli?

(przepisane z ksiazki Twojego GURU)

Sprzedawca zaktada, ze klient si¢ myli Utrzymuje uwage po stronie klienta i jego
Przenosi uwage na siebie i swéj produkt spojrzeniu na problem

\{Vprowad?a presje "udowc.)dni.enia": ® Skupia sie na identyfikacji problemu
Klient bedzie przekonywat, ze nie chce, Nie wprowadza presji sprzedazowej

sprzedawca, ze klient potrzebuje Pozwala na kontynuowanie rozmowy
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PRZEBIEG WARSZTATU

Warsztat zostanie w peini dostosowany
do potrzeh i problemow w Twojej firmie

WARSZTAT CALODNIOWY (6-8h)
PRACA NA UMIEJETNOSCIACH

- rozmowa sprzedazowa
- identyfikacja potrzeb
- umiejetne zbijanie obiekgji
- zaoferowanie rozwigzania
- skuteczne zamkniecie sprzedazy
- stworzenie skryptu
- spotkanie sprzedazowe
- wykonanie ¢éwiczen praktycznych i symulagji sprzedazowych

PRACA NA PRZEKONANIACH

- obalenie tradycyjnych mitéw sprzedazowych
- “bycie sobg" w sprzedazy
- system motywacji wewnetrzne|
- wykonanie ¢wiczen mentalnych
- usuniecie stresu i dyskomfortu z procesu sprzedazy
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REKOMENDAGIE

Jakub B. Baczek

mowca, wyktadowca MBA, trener mentalny
zfote] reprezentac]i Polski w siatkdowce (MS w 2014 roku)

Kamil Betz to cztowiek, ktéry realizuje swoje marzenia
z predkoscig Pendolino i na poziomie Dreamlinera!
Polecam stucha¢ takich ludzi i inspirowa¢ sie ich wiedzq
- to droga na skréty do Twoich wtasnych sukcesow!

Yukasz Jakobiak
mowca motywacyjny, autor programu 20m2 tukaszo

Uwielbiam ludzi, ktérzy dziatajq, ktérzy nie bojq sig
wchodzi¢ w nowe dla siebie rejony. Wierze, ze Kamil
na przyktadzie tego projektu udowodni, ze mozna!




CAMIL BEEZ e orson "

PR/ZEDSIEBIORCA | BIZNESOWY PRAKTYK

Wspotwtasciciel Tenezito (odziez damska) i Alite (medycyna estetyczna)
Wtasciciel brandu Lepiej
Wiasciciel Kamil Betz Business Consulting

OSIACNIECIA | DOSWIADCZENIE

Tworca nowego modelu sprzedazy DZWON MNIEJ, ZARABIAJ
Doswiadczenie sprzedazowe w S roznych branzach

(witraze, odziez, medycyna estetycznag, szkolenia, Social Media)
Autor |4 programow szkoleniowych (kamiloelz.com)
Wspoétpraca z takimi ludzmi jak m.in.: Dowid Wolinski,

Yukasz Milewski (Milewski&Partnerzy), Jakub B. Baczek

Autor ksigzki "Odpouwiedzi na najwazniejsze pytania’
Wspotautor ksiazki Jakub Baczek “100 Lekcji Zycia Petnego Pasji’
Ponad 1 000 kursantéw kazdego miesigca
Ponad 25 000 obserwujacych w Social Media



KONTAKT Z NAMI

SKONTAKTUJ SIE Z NAMI
035 322 889
biuro@kamilbelz.com
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