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Brian 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

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

m zatozyt w Polsce firme szkoleniowg ,Brian Tracy Int.
Polska” www.briantracy.pl

= Andrzej Blikle jest jednym z ekspertow |
wyktadowcow tej firmy

Brian Tracy, Psychologia sprzedazy, MT Biznes 2007, ISBN 978 -83-88970-
39-0

Brian Tracy, Sztuka finalizowania transakcji, Muza SA 2008, ISBN 978-83-
7495-409-9
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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 sprzedawcg, ale kazdy moze sie
tego nauczyc.

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

Klienta nie interesuje ani twoj produkt, ani twoja firma.
Klient kupuje wytgcznie korzysci.

20 lutego 2011 Andrzej Blikle, Sztuka sprzedazy



Dobre wiadomosci

Sztuka sprzedazy to bardzo bogata i pozyteczna wiedza.

My tej wiedzy nie mamy, ale mozna sie jej hauczyc.

Mamy srodki do uzyskania tej wiedzy.

Tej wiedzy i srodkdw nie majg nasi konkurenci.

Nowa wiedza moze by¢ zrodtem naszej przewagi konkurencyjnej
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Siedem gtownych etapow
sprzedazy

Poszukiwanie potencjalnych klientow
Budowanie relacji z klientem
Rozpoznanie potrzeb klienta
Prezentacja handlowa

Rozwiewanie watpliwosci klienta
Zamykanie sprzedazy

Zdobywanie dalszych zamowien

S R

Tego wszystkiego mozna si¢ nauczyc.
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Swiat klientow

tych trzeba zdoby¢ tych trzeba okresli¢

kupuja kupuja
nasze produkty
produkty konkurencji

nie kupujg zadnych p. tego typu
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Cztery klucze sprzedazy
strategicznej
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Dlaczego ludzie kupuja?

Wysoka cena nie musi byC

zrodtem obiekciji!
. kluczowa

~ oObiekcja =

Korzyscig jest to, co klient uzyska
 warsttat 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

0]
Przygoda w Kazimierzu nad Wistg
Kupowanie roweru
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Budowanie zaufania: doradca
| nauczyciel

m Sprzedawca jako zaufany doradca; podstawowg 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

< warsztat
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Poznanie klienta

Zadawaj pytania i stuchaj -- okresl typ klienta

5% Apatyczny: nie

23% Spoteczny:
wylewny ekstrawertyk,
lubi méwic¢ o ludziach,
troszczy sie o

zamierza niczego 5% Zdecydowany:

kupowac wie co chce i od
/ razu kupuje
wszystkich (ekologia),
nie pamieta o \ 24% Analityczny: chce
szczegotach wiedziec jak najwiecej o
produkcie, cenie,
warunkach sprzedazy; miegj
' dla niego duzo czasu
24% Relacyjny: buduje relacje ze
24% Energiczny: nastawiony na zadania i sprzedawcg i oczekuje tego samego od
osigganie wynikéw; nie lubi ,0géInych niego; liczy si¢ z opinig innych ludzi (co
pogawedek”; chce wiedzie¢ z jaka korzyscig powiedza, gdy ja to kupig); interesuje go
wigze sie zakup opinia innych klientow
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Prezentacja oferty

O Dobra prezentacja osobista

O Nastaw klienta pozytywnie: wyrazaj pozytywne
emocje

0 Méw prawde, buduj zaufanie

O Zadawaj pytania (poznaj oczekiwania klienta)

O Aktywne stuchanie, parafraza

O Koncentruj sie na korzysciach, a nie na produkcie

Q Eliminuj obiekcje (obawe przed porazka)

O Zastrzezenia wyrazane przez klienta sg okazjg do poznania
jego potrzeb

d Eliminuj wrazenie, ze sprzedajesz; przeciez
jestes doradcg

O Pamietaj: dobra prezentacja buduje przekonanie,
ze produkt jest rownie dobry
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Zamkniecie sprzedazy

Zamknieciem sprzedazy nazywamy doprowadzenie klienta
do decyzji o dokonaniu zakupu

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

Musze to oméwic 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 catg resztg (BOK)
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Uwagi koncowe

Ten wyktad to dopiero poczatek nauki sprzedawania

Prawo 20/80; Twoj cel - bgdz w gornej dwudziestce

Wszyscy najlepsi sprzedawcy swiata byli kiedys na poczatku drogi —
byli najstabsi

Jezeli polubisz swojg prace, staniesz sie w niej naprawde dobry
Wszyscy potrzebujg dzis dobrych sprzedawcow

Jezeli poswiecisz dziennie godzine na czytanie ksigzek o sprzedazy, to
przeczytasz jedng tygodniowo i 50 w ciggu roku

Mow sobie codziennie, ze jestes Swietny; to bardzo wazne
Usmiechaj sie do lustra; to tez wazne

Spisz na kartce cele, jakie chcesz osiggng¢ w zyciu i w pracy
Wyznacz priorytety i terminy ich osiggniecia

A na poczatek, ile sprzedasz dziennie kursow MBA?
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Dziekuje za
uwage
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