Rozmowa Handlowa - gtéwne wytyczne
Cele do zrealizowania:

Cel nr 1: Réwny poziom — chodzi o to by by¢ z klientem na ,,réwnym poziomie”. To jedyna
sensowna opcja by rozmawiac jak réwny z rownym i by klient ,,otworzyt” sie przed nami. Jesli
nie osiggniesz ,,rownego poziomu” to przechodzenie do dalszej czesci rozmowy nie ma
wiekszego sensu.

Cel nr 2: Kwalifikacja — dopoki nie ma finalizacji sprzedazy warto trwa¢ w fazie permanentnej
kwalifikacji. Najpierw sprawdz czy w ogole jestes w stanie dac klientowi wartosc¢ i czy to Twaj
potencjalny klient. Jesli okaze sie, ze tak to caty czas czuwaj czy nie ma zadnych ukrytych
obiekcji i czy jest cos, co moze przeszkodzi¢ w zamknieciu tematu. Kwalifikacja trwa az do
momentu zamkniecia sprzedazy.

Cel nr 3: Zamkniecie — zamkniecie powinno by¢ , efektem ubocznym” catej relacji z danym
klientem. Tutaj chodzi o sfinalizowanie tematu.

Spojrzenie z lotu ptaka na rozmowe handlowa:

Jak jest? — badam jak wyglgdata przesztos¢ i jak wyglada stan obecny w kontekscie tematu o
ktorym rozmawiam z klientem. Dzieki temu mam baze wyjsciowga do dalszych rozmdw.

Jak chciat(a)by by byto? — sprawdzam jak klient wyobraza sobie idealng wspdtprace. To
pytanie i ta czes¢ rozmowy ma sens tylko wtedy kiedy klient jest kompetentny z danego
zakresu tematycznego. Jesli wida¢, ze klient kompletnie nie zna sie na temacie to pytanie nie
ma sensu (bedzie to przypominac koncert zyczen lub science fiction). Najczesciej po czesci
»Jak jest?” wiesz juz czy klient zna sie na danym temacie.

Jak powinno by¢? — w tej czesci przechodzisz juz do budowania wartosci wspdtpracy z
Toba/Twoja firma i pokazywania w jaki sposdb rozwigzujesz dany problem lub wnosisz
wartos$¢ do zycia klienta.

Kazda rozmowa handlowa ma 3 czesci:

Wstep — tutaj Twoim celem jest doprowadzi¢ do tego by byé z klientem na réwnym poziomie
Rozwiniecie — w tej czesci znajdujg sie wszystkie trzy:

- Jak jest?

- Jak chciat(a)by by byto?

- Jak powinno by¢?

Zakonczenie — tutaj ustalasz konkretne dalsze kroki i zobowigzania po stronie Twojej i klienta



