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Oco zadbac przed,
w trakcie i po spotkaniu z klientem,

by zwiekszyc szanse na sprzedaz?
CHECKLISTA

Swietny produkt w dobrej cenie - kiedy masz te dwie rzeczy, szansa na domkniecie
procesu sprzedazy wzrasta. Ale kluczowym momentem w tym procesie nierzadko jest
spotkanie z klientem. To ono moze by¢ Twoim ,by¢ albo nie byc”. Chcesz zmaksymalizowac
szanse na sukces? Zobacz, co mozesz zrobi¢ na kazdym etapie: przed spotkaniem, w jego

trakcie oraz po spotkaniu, aby zwiekszy¢ prawdopodobienstwo skutecznej sprzedazy.

Podejmowanie decyzji o zakupie to proces, w ktérym ogromna role odgrywaja emocje,

a takze to, jak wyglada relacja kupujacego ze sprzedawca. Czasami zdarza sie, ze
potencjalny klient - juz niemal przekonany o checi wejscia we wspotprace - rezygnuje

Z niej, poniewaz bezposrednie spotkanie z handlowcem wywotuje w nim negatywne
uczucia. Bywa roéwniez zupetnie odwrotnie - dobry sprzedaweca jest w stanie, dzieki sile
swojej perswazji, a takze umiejetnemu wstuchaniu sie w oczekiwania klienta, przekonac

do siebie nawet osobe, ktora podchodzita do spotkania z duzym sceptycyzmem.

Dlatego tak wazne jest to, jak przeprowadzisz spotkanie handlowe. | chociaz nie ma
Jjednego, uniwersalnego scenariusza, ktory gwarantuje zamkniecie transakcji w kazdym
przypadku, istniejg pewne zasady, ktérych warto sie trzymac. Zobacz, o czym warto

pamietac i badz gotowy!
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CHECKLISTA - SPOTKANIE Z KLIENTEM

TAK NIE
01 Przed spotkaniem z klientem

Czy masz odpowiednie nastawienie?

Czy rzetelnie przygotowates sie do spotkania?

02 W czasie spotkania

Czy podjates niezobowigzujgcy small talk?

Czy wybadates potrzeby i oczekiwania klienta?

Czy zaprezentowates oferte w perspektywie korzysci?

Czy zadbates o precyzyjne podsumowanie ustalen?

03 Po spotkaniu

Czy utrzymujesz niezmienne zainteresowanie klientem?




=cHO"

POTEGA SPRZEDAZY

O1 Przed spotkaniem z klientem

Na sukces spotkania handlowego powinienes zaczac pracowac, jeszcze zanim do niego dojdzie. Zo-

bacz, co mozesz zrobic przed rozmowa z potencjalnym klientem.
Odpowiednie nastawienie

To, z jakimi emocjami oraz zatozeniami wejdziesz w spotkanie, w duzym stopniu determinuje jego
powodzenie. Podstawa to pozytywne nastawienie emocjonalne - chodzi o wiare w rozwigzania, ktore
oferujesz, w swoje wtasne umiegjetnosci, a takze w to, ze mozesz zaoferowac klientowi cos, co bedzie

dla niego wartosciowe i rozwigze jego problemy.

Druga wazna kwestig zwiazang z nastawieniem jest rezygnacja ze sprzedazy na site - udana transak-
cja to taka, ktora jest korzystna dla obu stron. Jesli zas bedziesz wywierac na kliencie presje, aby kupit
oferowane mu rozwigzanie, tylko dlatego, aby domknac swoj plan sprzedazowy - szybko poniesiesz
porazke. Nawet, jesli doprowadzisz do finalizacji transakgji, w dtugofalowej perspektywie stracisz

znacznie wiecej!
Przygotowanie do spotkania

Zanim porozmawiasz z klientem, dobrze, jesli uzyskasz od niego kilka wstepnych informagji - na przyktad
o problemach, ktorych rozwigzania poszukuje lub potrzebach, z ktérymi sie zgtasza. Podstawa moze

byc¢ wypetniony przez niego krotki brief lub Twoj wtasny research.

Jeszcze przed spotkaniem upewnij sie, ze:

) masz przygotowany jego scenariusz — a wiec wiesz, jakie tematy chcesz poruszyc i jaka orien-
tacyjnie agende ma miec spotkanie (badz gotowy na koniecznosc¢ dokonania w niej zmian, jesli

okaze sie, ze tego beda wymagaty sytuacja lub nastawienie klienta),

’ masz wstepny pomyst na sprzedaz - wiesz, jakie rozwigzania mozesz zaproponowac klientowi

i dlaczego wtasnie te, a nie inne beda dla niego najkorzystnigjsze.

02 W czasie spotkania

Rownie wazny jak przygotowanie do spotkania handlowego jest sam jego przebieg. Zobacz, co mozesz

zrobic¢, aby zwiekszyc szanse na powodzenie.
Small talk

,Twarde" wejscie w rozmowe handlowa, czyli przejscie do rzeczy, bez chocby krotkiego wprowadzenia,
ktore zbuduje pozytywng atmosfere, moze wywotac bardzo negatywne wrazenie. Pierwsze minuty

spotkania to zazwyczaj czas wzajemnego poznawania sie rozmowcow - przyzwyczajania do tonu gto-
su czy wyrabiania wstepnej opinii. Dlatego warto zadbac o tzw. small talk, a wiec luzng rozmowe, ktora

pozwoli znalez¢ ,punkty wspolne” miedzy handlowcem a klientem.
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Uwaga! Small talk powinien byc naturalny, a nie wymuszony. Dlatego rozmowa o pogodzie nie zawsze
jest najlepszym otwarciem. Czasem punktem wyjscia do rozmowy moze byc np. zdjecie wiszace na

scianie gabinetu czy wspolne hobby. Pamietaj:

) unikaj kontrowersyjnych i ryzykownych tematow - np. politycznych,

’ WYCzZUj, Czy rozmowca ma czas i ochote na dtuzsza, luzng rozmowe - jesli widzisz, ze chce
przejsc¢ do konkretow i ma niewiele czasu, dopasuj sie do jego oczekiwan.

Badanie potrzeb, zrozumienie klienta

W sprzedazy chodzi o to, aby zaoferowac klientowi rozwigzanie, ktore realnie przyniesie mu korzysci.
Aby to zrobi¢, musisz poznac jego potrzeby. A to wymaga aktywnego stuchania i zadawania pytan.
Tylko jesli realnie zainteresujesz sie tym, co mowi Twoj rozmowca, i dobierzesz propozycje do jego

oczekiwan, masz szanse na sukces.

O powodzenie bedzie za to znacznie trudnigj, jesli pobieznie podejdziesz do etapu badania potrzeb
i z gory dopasujesz swoje zatozenia dotyczace oczekiwan klienta do produktow, ktore chcesz sprze-
dac. To droga donikad.

Prezentacja oferty w perspektywie korzysci dla klienta

Przedstawiajac oferte klientowi, skoncentruj sie na tym, jakie ON bedzie miat korzysci z tego, ze sie na
nig zdecyduje. Jednym stowem: chodzi o korzystanie z jezyka korzysci. Trzeba mowic nie o tym, jak

dobry jest Twoj produkt, ale o tym, co z jego wtasciwosci wynika dla kupujgcego.

Przyktad? Fakt, ze smartfon ma 6,5-calowy ekran, niekoniecznie pozwala klientowi zrozumiec, ze dzieki
temu bedzie on mogt wygodnie na takim urzadzeniu ogladac filmy na YouTube czy przegladac zdjecia.
Dlatego, rozmawiajac z potencjalnym kupujacym, przyjmij jego perspektywe. Pokaz mu, jak Twaoj pro-

dukt pomoze rozwigzac jego problemy.
Precyzyjne ustalenia

Zadbaj o to, aby klient doktadnie wiedziat, jaka jest Twoja oferta, na co doktadnie sie zgodzit oraz jak
dalej bedzie wygladac Wasza wspotpraca. Kazde, nawet najmniejsze niedopowiedzenie, moze powo-
dowac ,zgrzyty" na pozniejszych etapach dziatania i wymagac dodatkowych negocjacii.

Pamietaj: klient nie ma takiej wiedzy o Twoich produktach czy o tym, jak wygladajg procesy obstugi kon-
trahentow w firmie, jak Ty. Dlatego wiele rzeczy, ktore Tobie wydaja sie oczywiste, dla niego takimi nie sa.
Chcesz miec pewnosc, ze rozwiewasz wszystkie watpliwosci? Pamietaj, aby:

¥ zadawac pytania,

¥ stosowac parafrazy,

’ na koniec podsumowac najwazniejsze ustalenia i upewnic sie, ze obie strony rozumieja

Jje w podobny sposob.

Zastanow sie tez, jakie niedopowiedzenia musiates wyjasnia¢ dotychczasowym klientom po przepro-
wadzonych spotkaniach handlowych i ktore kwestie stanowity najwieksze wyzwanie. To doskonata

wskazowka na przysztosc!
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Po spotkaniu

Podpisanie umowy to nie koniec obstugi klienta ani kontaktow z nim. Wrecz przeciwnie! Zobacz, co
mozesz zrobic po spotkaniu, aby zwiekszyc szanse na ponowna sprzedaz (np. w ramach cross-sellu

czy up-sellu) oraz uzyskanie pozytywnej rekomendadgiji.

Utrzymanie zainteresowania firma po podpisaniu umowy

Utrzymywanie intensywnych kontaktow z klientem do podpisania umowy, a potem ,cisza w eterze"?
To bardzo czesty btad, zarowno w relacjach B2B, jak i B2C. Zadbaj o to, aby go nie popetnic. Po spotkaniu:

) podziekuj klientowi za poswiecony mu czas,

) utrzymuj dobry poziom kontaktu - badz do jego dyspozycji,

’ zapewnij jak najlepsza obstuge posprzedazowa - nieodbieranie telefonow, nieodpisywanie

na maile czy bardzo opdznione reakcje na proby kontaktu sg nie do przyjecia!

Pamietaj: dobrze przeprowadzone spotkanie, wtasciwe przygotowanie do niego oraz obstuga

posprzedazowa to fundamenty skutecznej sprzedazy. Dlatego pamietaj o tych podstawowych

zasadach oraz o tym, ze praktyka czyni mistrza!




