Elementy rozmowy handlowej
Wstep (temat doktadnie wyttumaczony od poczatku do 16min 20s):

Celem ,,wstepu” jest to by by¢ z klientem na ,,réwnym poziomie” podczas catej rozmowy
handlowe;.

1. Pytanie o czas — zanim zaczniesz prowadzi¢ rozmowe z klientem upewnij sie ile klient ma
czasu na spotkanie/rozmowe. Jesli zaszty zmiany i klient ma mniej czasu to mozesz od razu
odpowiednio zareagowac, czyli zmieni¢ plan spotkania lub w ostatecznosci przetozy¢
spotkanie.

2. W pigutce o sobie — w wersji espresso opowiadasz o tym co robisz. Jesli potrzebujesz
pomocy jak utozy¢ odpowiedz na pytanie co robisz to zerknij w modut nr 2 z czesci dla
Handlowca, tam ukfadalismy odpowiedzi na 3 kluczowe pytania.

3. Kontrakt — ustal zasady dotyczgce danego spotkania. Warto wrdci¢ do modutu nr 5 z czesci
dla Handlowca, tam jest dedykowana lekcja poswiecona Kontraktowi.

4. Agenda — przedstaw agende spotkania. Jesli klient bedzie mieé¢ uwagi to mozesz zmienié
kolejno$é punktow wedtug ktérych bedzie prowadzona rozmowa.

Wazne! Na poziomie agendy moze przyda¢ sie zasada ,Intencja + Tre$¢” — tutaj réwniez
warto wrdci¢ do modutu nr 5 z czesci dla Handlowca, tam jest dedykowana lekcja
poswiecona tej zasadzie.

Rozwiniecie (temat doktadnie wyttumaczony od 16min 25s do 28min 50s):

Celem ,rozwiniecia” jest kwalifikacja.

1. Jak jest + Jak byto? — badasz doswiadczenia klienta z tematem, ktérym sie zajmujesz

2. Jak chciatby by byto? — badasz jak klient wyobraza sobie idealng wspotprace (ten punkt ma
sens tylko wtedy gdy klient naprawde ma doswiadczenie i zna sie na temacie, z ktérym
przychodzisz. Inaczej to bedzie rozmowa o marzeniach)

3. Jak powinno by¢? — przechodzisz do budowania wartosci wspotpracy z Tobg/Twojg firmg i
pokazujesz w jaki sposéb rozwigzujesz dany problem lub wnosisz warto$¢ do zycia klienta.

Zakonczenie (temat doktadnie wyttumaczony od 28min 56s):
Celem ,,zakonczenia” jest zamkniecie sprzedazy.
1. Kalkulacja — przygotowujesz kalkulacje dla klienta oraz dokonujesz oceny tej kalkulacji

(tzw. chtodna ocena kalkulacji). Warto wrdci¢ do modutu nr 5 z czesci dla Handlowca, tam
jest dedykowana lekcja poswiecona Kalkulacji.



2. Dalsze kroki — ustalasz dalsze korki oraz zobowigzania po stronie Twojej i klienta.

3. Negocjacje — prowadzisz negocjacje. Modut nr 12 z czesci dla Handlowca w catosci dotyczy
negocjacji.

4. Finalizacja — oficjalnie zamykasz sprzedaz i klient dokonuje ptatnosci.



