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Poziom zaufania do wybranych grup zawodowych
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Tryb prawdy domysSinej



Czy rola, ktoérg petnimy wptywa na naszg
sktonnos¢ do oszukiwania?



Zwykli ludzie



Zwykli ludzie 3 %



Zwykli ludzie 3 %

Bankowcy



Zwykli ludzie 3 o/o

Bankowcy ] 6 %
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Poziom zaufania do wybranych grup zawodowych

Lekarz 49%
Strazak 48%
Nauczyciel 38%
Pielegniarz 36%
Dentysta 19%
Prawnik 12%
Ksiegowy 12%
Muzyk 10%
Software developer 9%
Barista 5%
Dziennikarz 5%
Sportowiec 4%
Pracownik obstugi klienta 4%
Sprzedawca 3%
Marketer 3%
Bankier inwestycyjny 3%
Broker gietdowy 2%
Lobbysta 1%
Sprzedawca samochod 6w 1%

Polityk 1%
Proba: 928 respondentéw.

Zrédto: HubSpot Global Jobs Poll 2016



Poziom zaufania do wybranych grup zawodowych

Lekarz 49%
Strazak 48%
Nauczyciel 38%
Pielegniarz 36%
Dentysta 19%
Prawnik 12%
Ksiegowy 12%
Muzyk 10%
Software developer 9%
Barista 5%
Dziennikarz 5%
Sportowiec 4%
Pracownik obstugi klienta 4%
Sprzedawca 3%
Marketer 3%

Bankier inwestycyjny 3%

Broker gietdowy 2%
Lobbysta 1%
Sprzedawca samochod 6w 1%

Polityk 1%
Proba: 928 respondentéw.

Zrédto: HubSpot Global Jobs Poll 2016



Poziom zaufania do wybranych grup zawodowych

Lekarz 49%
Strazak 48%
Nauczyciel 38%
Pielegniarz 36%
Dentysta 19%
Prawnik 12%
Ksiegowy 12%
Muzyk 10%
Software developer 9%
Barista 5%
Dziennikarz 5%
Sportowiec 4%
Pracownik obstugi klienta 4%
[ Sprzedawca 3% ]
Marketer 3%
3%
2%
1%

Bankier inwestycyjny

Broker gietdowy

| Ahhy/ct

[Sprzedawca samochod 6w

Proba: 928 respondentéw.
Zrédto: HubSpot Global Jobs Poll 2016



Rafat . $ 2 (Nawiqi kontakt)
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as Grzegorz Modlibowski, Wojciech Mendyka - Meaning Maker i 35 innych wspélnych
kontaktow
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Umiejetnosci
koncéepcyjne



Umiejetnosci Zdolnos¢c
koncepcyjne budowania relacji



Zdolnosc¢ ,
budowania relacji



O] | Prospecting

SANDL=R



40% sprzedawcow uwazaq, ze to najtrudniejszy
etap procesu sprzedazy

Hubspot



Szanowni Pahstwo,

Jako doswiadczony doradca finansowy, specjalizuje sie w dostarczaniu wsparcia
finansowego dla firm, aby umozliwi¢ im rozwdj i pokonanie trudnosci finansowych.

Moja praktyka obejmuje pomoc dla ponad 80 firm w poprawie ich stabilnosci finansowej
oraz wsparcie dla kolejnych 30 w sytuacjach trudnych. Nasza oferta to szeroki wachlarz
rozwiqzan finansowych, obejmujqcy kredyty ratalne do 1200 000 zt oraz specjalne kredyty
dla Spoétek do 400 000 zt z uproszczongq procedurq.

Dodatkowo, jestem w stanie zaproponowac kredyty z najnizszg marzq na rynku, co moze
znaczqgco wptyngc€ na rozwdj Pahstwa firmy.

Chce zaprosi¢ Panstwa do rozmowy na temat tych unikalnych mozliwosci finansowych i
omowieniq, jak mogq by¢ one dostosowane do potrzeb Pahstwa biznesu.

Prosze o kontakt, abySmy mogli wspdlnie zajqgc¢ sie optymalizacjq rozwigzan finansowych.
Z petnym zaangazowaniem,
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Dlaczego powiniene$ nas wybrac?

W czym jesteSmy lepsi od konkurenciji?



Efekt Status Quo




Dlaczego powinienem cos$ zmienic?

Dlaczego powinienem to zrobic teraz?



@ Marek Waskiewicz - 16:32

Pani Dagmaro,

Trafitem na Pani post (nawet pozwolitem sobie na kroétki
komentarz) i pomyslatem, Zze to dobra okazja do nawigzania
kontaktu.

Widze, ze jeden z obszardw, za ktéry Pani odpowiada jest
strategia wejscia na rynek B2B, a z racji tego, ze w tym
obszarze sie specjalizuje pomyslatem, ze moze warto
porozmawiac¢? Ja powiem co robig, a Pani oceni, czy ma to dla
Pani jakgs wartos¢, czy nie.

Co Pani na to?

Pozdrawiam,
Marek

@ Dagmara - 16:53

Witam Panie Marku,

jak najbardziej chetnie porozmawiam.
Prosze napisac jaki termin Panu i poda¢ mi swéj numer to sie
odezwe.

pzdr,
Dagmara
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Jaki jest Twoj styl
komunikacji?



Kaznodzieja

~Jestem przekonany, ze moje
rozwigzanie bedzie dla Pani

najlepsze”



Kaznodzieja Prokurator

~Jestem przekonany, ze moje +,Rozumiem, ze jest Pani
rozwigzanie bedzie dla Pani zadowolona
najlepsze” z obecnego rozwiqzania, ale

prosze zobaczy¢, ze moje jest

dwa razy lepsze”.



Kaznodzieja

~Jestem przekonany, ze moje
rozwigzanie bedzie dla Pani

najlepsze”

Prokurator

+,LRozumiem, ze jest Pani
zadowolona
z obecnego rozwiqgzania, ale
prosze zobaczy¢, ze moje jest

dwa razy lepsze”.

Polityk

+Widag, ze jest Pani specjalistkq
wiec pewnie sama Pani
zauwazy jak dobre jest moje

rozwigzanie”



Naukowiec

Zazwyczaj gdy pracuje z
klientami z Pana branzy
obserwuje nastepujgce
wyzwanida....

Pytanie czy ma Pan podobne
dosSwiadczenia?



02 | otwarcie rozmowy



Co jest gidbwnym celem sprzedawcy?






“Spotykam sie z Panem, poniewaz zalezy mi na tym, aby
wybrat Pan moje rozwiqzania.



“Spotykam sie z Panem, poniewaz zalezy mi na tym, aby
wybrat Pan moje rozwiqzania. W trakcie naszych
rozmow bede probowat jak najlepiej zrozumie€ Pana
sytuacje



“Spotykam sie z Panem, poniewaz zalezy mi na tym, aby
wybrat Pan moje rozwiqzania. W trakcie naszych
rozmow bede probowat jak najlepiej zrozumie€ Pana
sytuacije i jesli moje rozwigzanie bedzie wpisywato sie w
to, czego Pan poszukuje - prawdopodobnie bede
probowat zaprezentowac je od najlepszej strony.



“Spotykam sie z Panem, poniewaz zalezy mi na tym, aby
wybrat Pan moje rozwiqzania. W trakcie naszych
rozmow bede probowat jak najlepiej zrozumie€ Pana
sytuacije i jesli moje rozwigzanie bedzie wpisywato sie w
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sie jednak okazac sig, ze to co oferuje Pana nie
przekona i w petni uszanuje Pana decyzje.
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wybrat Pan moje rozwiqzania. W trakcie naszych
rozmow bede probowat jak najlepiej zrozumie€ Pana
sytuacije i jesli moje rozwigzanie bedzie wpisywato sie w
to, czego Pan poszukuje - prawdopodobnie bede
probowat zaprezentowac je od najlepszej strony. Moze
sie jednak okazac sig, ze to co oferuje Pana nie
przekona i w petni uszanuje Pana decyzje. Zalezy mi na
tym, aby wybrat Pan to co jest dobre dla Panaq, i aby to
co mowie nie przestonito Panu wtasnego osqdu.”



Ustal jasne zasady komunikacji



Cel spotkania



9
6-0

Cel spotkania Wzajemne
oczekiwania



9
6-0

Cel spotkania Wzajemne Rezultat
oczekiwania Przestrzen do ,,NIE”



Kiedy ludzie sq przekonani, ze majg kontrole
czujq sie bezpiecznie i otwarcie angazujqg sie w rozmowe.



03 | Diagnoza potrzeb



Przychodzi pacjent do lekarza...



Jak dobrze radzimy sobie
z identyfikacjg problemow
klienta?



Jak dobrze radzimy sobie
z identyfikacjg problemow
klienta?

Na czym polega problem?

Kogo dotyczy?

Kiedy wystepuje?

Gdzie wystepuje?

Jak powazny jest problem?

Jakie korzySci osiggniemy z jego rozwiqzania?



Jak dobrze radzimy sobie
z identyfikacjg problemow
klienta?

Na czym polega problem? 45,5%
Kogo dotyczy?

Kiedy wystepuje?

Gdzie wystepuje?

Jak powazny jest problem?

Jakie korzySci osiggniemy z jego rozwiqzania?

Winning Sales Discovery; B2B Decision Labs



Jaki to ma wptyw na powodzenie transakciji?

Winning Sales Discovery; B2B Decision Labs



Jaki to ma wptyw na powodzenie transakciji?

Winning Sales Discovery; B2B Decision Labs



Ogoélna sytuacja

Istota
i szczegoty



Co jest dzi§ Waszym najwiekszym
wyzwaniem w tym obszarze?

Istota
i szczegoty



Co jest dzi§ Waszym najwiekszym
wyzwaniem w tym obszarze?

Istota
i szczegoty

Dlaczego to jest problem?



Co jest dzi§ Waszym najwiekszym
wyzwaniem w tym obszarze?

Istota
i szczegoty

Dlaczego to jest problem?

Jak to wptywa na Wasz biznes?



Twoj produkt jest tak dobry jak
powazny jest problem klienta.



O 4 | Przedstawianie
argumentow






Sprawdzmy Wasz poziom szczescia



Co wyroznia
najlepszych negocjatorow?



Liczba argumentow

0 0,5 1 1,5 2 2,5 3

B Wybitni negocjatorzy =~ H Przecietni negocjatorzy

3,5



llosé
argumentow

Jakosé
argumentow



Jak rozumiemy Pafistwa wyzwania
i potrzeby?

- Trudno$é w ocenie potencjatu klienta (,jak ocenié klienta, ktéry
do nas trafia”);

+  Niski wskaznik zamknigtych sprzedazy w poréwnaniu z iloScig
wystanych ofert (wysytamy oferte na kazde zapytanie, a pézniej
brakuje domknigcia sprzedazy)

- Brak petnej kontroli nad procesem sprzedazy (klient podejmuje
decyzje, nie wiemy kiedy i jakq)

+ Jak sobie radzi€¢, gdy mamy zblizone do siebie oferty
(specyfikacja i cena)

«  Trudno$€ w dopasowaniu do stylu komunikacyjnego klienta

+  Trudno$€ w radzeniu sobie ze zmyleniami i obiekcjami klientéw
oraz z ich zagrywkami negocjacyjnymi

+ Zbytnie skupienie na cenie w rozmowie z klientem
+ Brak Swiadomosci, ze moge powiedzie€ ,nie” klientowi
- Dobre praktyki w prowadzeniu rozmowy handlowej (postawa,

fazy spotkania) S A N D L __— R

TWAROWSKI & PARTNERS




Ogranicz ilo§¢ argumentow
i moéw o tym co jest wazne dla klienta






Dlaczego nie powinniscie
kupowaé mojego produktu?



Nie boj sie moéwic¢ o stabosciach
Twojego rozwigzania



05 | Finalizacja sprzedazy



Niewazne gdzie upadtes,
wazne gdzie sie potknagtes.



Jak dobrze radzimy sobie
z odczytywaniem emocji?






Syndrom szczesliwych uszu



KLIENT: PROSZE SIE PRZIYPOMNIEG ZR 6 MIESIECY

"A WIEC MOWI PAN, ZE MAMY SZANSE NA WSPOLPRACE




~Musze sie zastanowic...”



Zazwyczaj gdy klienci moéwigq...
oznacza to, ze...

Ciekawy jestem jak to jest w naszym przypadku?



Mowienie prawdy to silny
mechanizm wptywania na rozmoéwce
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