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Jakosc

Zarzgdzanie kompleksowa jakoscig
Total quality management (TQM)

Zrodto gospodarczego sukcesu Japonii a.d. 1980
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Zarzadzanie kompleksowg jakoscig

ZASADA STALEGO DOSKONALENIA
doskonalimy wszystko, wszyscy i stale

E. Deming
P.Drucker
W.Shewhart
ZASADA RACJONALNOSCI ZASADA WSPOLPRACY
myslenie systemowe budowanie relacji
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Strategia jakosci w TQM
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Procesowy model firmy
przeptywy produktow i informaciji o jakosci
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Przeptyw informacji o normie jakosci
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Sprzedaz

waga
rozmiar
lukier
skorka
cliasto

Klient



Cykl doskonalenia
Edwardsa Deminga

PWOZ PDCA

planuj

naprawe
P: plan

_ wykonaj
Zastosuj eksperyment
A: act D:do

ocen wynik
skoryguj

C:check
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Sprzedaz
wg Briana Tracy

m przeszkolit osobiscie ponad 2.000.000 sprzedawcow
m pracowat dla ponad 500 firm

m coroku w jego seminariach uczestniczy 250.000
sprzedawcow

m napisat 36 ksigzek (wiele jest dostepnych w Polsce)

m szkoleni przez niego sprzedawcy podnoszg sprzedaz
0 30% do 500% i to w ciggu kilku miesiecy
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Cztery dewizy Briana Tracy

Nic nie dzieje sie, dopoki nie dochodzi do sprzedazy.
Handlowcy nalezg do najwazniejszych ludzi w naszym
spoteczenstwie.

Nikt nie rodzi sie dobrym sprzedawca,
ale kazdy moze sie tego nauczyc.

Nie modl sie o to, aby zycie byto tatwiejsze.
Modl sie o to, abys ty byt lepszy

Klienta nie interesuje ani twoj produkt, ani twoja firma.
Klient kupuje wytgcznie korzysci.
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Dlaczego ludzie kupuja?

Wysoka cena nie musi
by¢ zrodtem obiekcji!

kluczowa
obiekcja

Korzyscig jest to, co klient uzyska
Kupujac produkt
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Piramida etapow sprzedazy
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Budowanie zaufania:
czynnik przyjazni

Jaki procent decyzji zakupowych jest dokonywany na
podstawie emocjonalnej?

100%

Ludzie podejmujg decyzje emocjonalnie, a dopiero
pozniej logicznie jg uzasadniajg .

Klienci kupujg tylko od ludzi, ktorych lubia.

Klient nie kupi od ciebie, dopdki nie bedzie autentycznie
przekonany, ze dziatasz w jego najlepiej pojmowanym
Interesie o

Przygoda w Kazimierzu nad Wistg
Kupowanie roweru
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Budowanie zaufania:
doradca | nhauczyciel

m Sprzedawca jako zaufany doradca; podstawowag rolg
sprzedawcy jest rozwigzac problem klienta

m Sprzedawca jako nauczyciel klienta w postugiwaniu sie
produktem przy rozwigzywaniu jego problemow

Klienci nie kupujg cech produktow;
oni kupujg korzysci
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Zamkniecie sprzedazy

Zamknieciem sprzedazy nazywamy doprowadzenie klienta
do decyzji o dokonaniu zakupu

o TYPOWE FORMY ODMOWY: Sprzedawca
Musze to przemyslec, A
Zastanowie sie, ciezarowek

Musze to omoéwic z...
Cena jest zbyt wysoka

o> ABY ZAPOBIEC ODMOWIE:
Co jeszcze chciatby Pan/Pani wiedzie¢ o produkcie?
Gdyby nie cena, to czego oczekiwatby Pan/Pani od naszego
produktu? (w 80% przypadkdw cena nie jest najwazniejszg
przeszkodg w dokonaniu zakupu)

- ABY ULATWIC DECYZJE:
Jezeli Pan/Pani to kupi, my zajmiemy sie calg resztg (BOK)
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DZIEKUJE ZA UWAGE

zapraszam na konwersatoria TQM
Informacja na
WWW.moznainaczej.com.pl
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