
JAK ZJEŚĆ
SŁONIA? 

PORADNIK

Model SPRZEDAŻY oparty
o budowanie WARTOŚCI



Przez lata efektywna sprzedaż opierała się na relacjach. Znajomość,
zaufanie, empatia - to działało. Dziś klienci coraz częściej działają
inaczej. Mają mniej czasu, więcej obaw, większe oczekiwania i coraz
mniej cierpliwości.

Mówią: 
-„proszę przesłać ofertę”. 
- na razie dziękujemy”.
Albo po prostu nie odbierają telefonu.

Znasz to?
Nie dlatego, że jesteś złym doradcą. Tylko dlatego, że świat klienta się
zmienił. I żeby wygrać, masz być dla niego nie tylko partnerem - ale
przewodnikiem.

  Jak sprzedawać, kiedy klient grzecznie kiwa głową, 
ale nie kupuje?
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2. Jak zbudować zaufanie, gdy klient nie ma czasu na
„relacje”?

3. Jak przyciągnąć uwagę, kiedy wszyscy wokół mają
podobne produkty?

Czy wiesz?

POZNAJ SZKOLENIE

1.

https://oshszkolenia.pl/szkolenia_otwarte/algorytmy-szefa-zwycieski-zespol/
https://oshszkolenia.pl/szkolenia_otwarte/sprzedaz-rozwiazan/


Dlaczego klient miałby
poświęcić Ci swój czas?

Bo dasz mu coś, czego sam jeszcze nie widzi:
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CEO Osh grupa szkoleniowa 

ROBERT ZYCH

Sprzedaż rozwiązań – nie jedynie produktów.

Dziś nie wygrywają ci, którzy sprzedają produkt. Wygrywają ci, którzy budują
wartość wokół rozwiązania. To wartość trudna do porównania, trudna do
skopiowania, a przez to – trudna do zastąpienia.

Sprzedaż rozwiązań to nie zestaw usług. To sposób myślenia i prowadzenia
rozmowy.

“Tego uczę Doradców.
To działa na polskim rynku.
I można to wytrenować.”

lepsze podejście do znanego problemu.

nową perspektywę,

 sposób na uniknięcie kosztu,,

Nie prowadzisz pustych prezentacji/spotkań. Wskazujesz różnicę.



W tym poradniku pokażę Ci
3 rzeczy:
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Jak budować pozytywne doświadczenie zakupowe u Klienta.01

Jak prowadzić rozmowę tak, żeby nie tylko słuchać, ale budować
zaufanie poprzez zmianę perspektywy Klienta.02

Jak kontrolować proces sprzedaży, nie dominując Klienta.03

Oparłem ten poradnik na koncepcji CHALLENGER SALES (Dixon-a i
Adamson-a), ale dodałem to, czego tam brakowało: praktyczne narzędzia,
przykłady z sali szkoleniowej i polską rzeczywistość klientów.

Ten poradnik nie jest teorią.
To system działania dla Doradcy, który nie chce już czekać na cudowny
telefon zwrotny.



Jak budować pozytywne
doświadczenie u Klientów?
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Załóżmy jedno: Twój Klient już coś kupuje.
Ma jakiegoś dostawcę. Zna ich system. Może nie jest idealnie, ale... działa.
Z jego perspektywy: – każda zmiana to ryzyko.
Nawet jeśli mówi: „Nie jesteśmy zadowoleni”, to i tak myśli:
„Przynajmniej wiemy, z czym mamy do czynienia.

To może być:

Wszystko, co Klient będzie miał „załatwić”, zanim zacznie z Tobą współpracować,
buduje napięcie.
Jeśli go nie rozładujesz - wybierze znane zło zamiast nieznanego dobra.
Klient nie kupi „lepszego produktu”
Jeśli nie widzi realnego zysku/realnej wartości, to lepszy produkt będzie oznaczał:

wewnętrzne procedury,

przekonanie zespołu,

zmiana systemu,

obawa przed „nowym”

Jeśli chcesz, żeby Klient cokolwiek zmienił, masz mu pokazać, że pozytywna
wartość tej zmiany jest większa niż koszt wysiłku i nie chodzi tu tylko o pieniądze.

Wartość > Wysiłek

więcej ryzyk.

 więcej spotkań,

więcej roboty,

Dlatego Twoim zadaniem jako Doradcy nie jest przekonywać, że jesteś lepszy, tylko
pokazać, że Klient z Tobą szybciej i łatwiej osiągnie swoje cele.



Przykład rozmowy 
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– sektor produkcyjny

Klient:
„Wie pan co, działamy z X już od lat. Może nie są szybcy, ale wiemy, czego
się spodziewać.“

Doradca:
„Rozumiem, to daje poczucie bezpieczeństwa.
Mogę pokazać Panu, co zmienili inni Klienci z tej branży – nie dlatego, że
chcieli zmienić dostawcę, ale dlatego, że rynek na którym działali ich do tego
zmusił.
U jednego z nich koszt niezaadaptowania się do zmian wyniósł 170 tys. zł w
pół roku.
Nie chcę powiedzieć, że to Pana przypadek – ale jeśli pozwoli Pan, przyjrzę
się procesowi i pokażę, gdzie ewentualnie może być ukryty koszt i szanse na
oszczędności.”

Klient:
„Okej, jak Pan to widzi?.”

Klient nie zawsze oczekuje nowości – chce spokoju,
przewidywalności i wyniku.
Jeśli pokażesz, że Twoje rozwiązanie zmniejsza ryzyko, a nie tylko
„coś ulepsza” – budujesz wartość.
Pozytywne doświadczenie to nie „sympatyczna rozmowa” 
– to konkret, który Klient może sobie policzyć.

Pamiętaj!



Wysoka cena
„Nie widzę powodu, żeby tyle płacić”
Cena jest zawsze za wysoka – jeśli Klient nie rozumie, co naprawdę dostaje.

Co buduje negatywne
doświadczenie
zakupowe?
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co zyska Klient, jeśli kupi
wszystko, co musi zrobić,
żeby to zrealizować

W teorii Klient kupuje, kiedy ta pierwsza strona przeważy.
W praktyce? Przeważa to, co ciąży - czyli obawy, koszty, ryzyko.

3 najczęstsze ciężarki na wadze
„Dlaczego NIE kupuję”

Ryzykowna inwestycja
„A co jeśli się nie uda?”
Klient myśli o tym, co powie jego szef, jeśli coś pójdzie nie tak.

Wdrożenie będzie wymagało czasu i wysiłku
„Nie mamy teraz zasobów”
Ile osób trzeba przeszkolić? Jak długo potrwa adaptacja? To wszystko waży



Przykład rozmowy 
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 - sektor IT

Klient:
„Wie Pan, wdrożenie takiego systemu to duża sprawa. Nie wiem, czy mój
zespół to teraz udźwignie.”

Doradca:
„Jasne – i to dobrze, że Pan to mówi.
Wielu Klientów na tym etapie ma podobne obawy. Dlatego już na początku
planujemy etap pilotażu – wdrażamy tylko w jednym dziale, z pełnym
wsparciem naszego zespołu.
Po 30 dniach mamy pierwsze wyniki i decydujemy, czy robimy kolejny krok.
To pozwala nie tylko ograniczyć ryzyko, ale też szybko sprawdzić, czy
rozwiązanie działa w praktyce.”

Klient nie mówi wprost: „boję się wdrożenia” – ale tak właśnie
myśli.

Pamiętaj!

Im więcej niezaadresowanych obaw – tym większa szansa,
że odsunie decyzję.

Twoim zadaniem jako Doradcy nie jest uciszyć wątpliwości,
tylko przewidzieć i zneutralizować je z wyprzedzeniem.



Co buduje pozytywne
doświadczenie
zakupowe?
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Klient nie potrzebuje przyjaciela.
Potrzebuje wiarygodnego partnera, który pomoże mu rozwiązać problem
szybciej, taniej albo bezpieczniej niż robi to dzisiaj.
Trzy rzeczy, które budują pozytywne doświadczenie zakupowe:

Nie wystarczy „być miłym”. Klient szuka kompetencji.
Co mu ją pokazuje?

konkrety z innych firm,

pytania, które trafiają w punkt,

spójny profil Twój jako Doradcy,

rekomendacje od ludzi, których zna,

sposób, w jaki prowadzisz rozmowę: pewny, ale bez nadęcia.

Klient buduje opinię o Tobie, zanim jeszcze usłyszy Twoją ofertę.

Pamiętaj!



Związek między Twoim
rozwiązaniem a realnym
problemem Klienta
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To nie zawsze musi być pieniądz.
Czas, wysiłek, uproszczenie procesu, zmniejszenie ryzyka - wszystko to da się
policzyć lub oszacować.

Im lepiej pokażesz co Klient zyska i jak mało go to będzie kosztować, tym
większa szansa, że uzna to za warte zachodu.

Twój produkt nie jest ważny.
Ważne jest to, czy klient zobaczy siebie w Twojej historii.
Jeśli mówisz o czymś, co klienta nie dotyczy – znikasz z jego radaru.

3. Bilans zysków i kosztów

Jeśli trafisz w realny ból lub potrzebę - słucha.



Przykład rozmowy 
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sektor HR

Klient:
„Mam wrażenie, że to fajna opcja, ale nie wiem, czy nasi menedżerowie się
do tego przekonają.”

Doradca:
„To zupełnie naturalne. W jednej z firm, z którą pracowaliśmy, zespół
menedżerski był bardzo sceptyczny - do momentu, kiedy pokazaliśmy im,
jak rozwiązanie skraca onboarding o 3 dni.
Policzyli: 3 dni × 14 osób = ponad 40 dni pracy mniej.
Dodatkowo zrobiliśmy test wdrożeniowy tylko na dwóch działach – żeby
nie ryzykować.
Finalnie szef HR sam został ambasadorem projektu.
Czy moglibyśmy razem policzyć, jak to wyglądałoby u Was?”

Klient:
„To spróbujmy.”

Klient kupi tylko wtedy, gdy zobaczy wartość większą niż koszt i
ryzyko.
Ta wartość musi być osadzona w jego świecie, nie w Twojej
prezentacji.
Im więcej konkretnych danych – tym większe zaufanie.

Pamiętaj!



Profil Doradcy, który
buduje pozytywne
doświadczenia zakupowe
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Dixon i Adamson w swojej książce The Challenger Sale pokazali 3 kluczowe
cechy skutecznego Doradcy. Ja do tego dokładam konkretne narzędzia,
praktykę z sali szkoleniowej i… realia rozmów z Klientami z Warszawy, Katowic i
Białegostoku.

Nie musisz być ekstrawertykiem, urodzonym sprzedawcą ani gadułą roku.
Musisz mieć system.

Bo Challenger to nie człowiek – to sposób prowadzenia sprzedaży,
który działa. Także w Polsce.

3 filary Doradcy – Challengera:

To nie znaczy, że robisz prezentację.
To znaczy, że przynosisz nową perspektywę, której Klient jeszcze nie znał.

Uczy Klienta – ale nie wymądrza się01

Nie pytaj: „Co Państwo potrzebują?”
Pokaż: „Co firmy takie jak Wasza tracą, kiedy tego nie robią”.
 To nie prezentacja. To przebudzenie.

Zbuduj wizję rozwiązania, które zdejmuje mu ciężar z głowy.

Nazwij koszt, którego nie mierzył.

Pokaż mu problem, którego nie widział.



Przykład rozmowy 
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sektor logistyczny

Klient:
„Wszystko fajnie, tylko nie wiem, czy to przejdzie przez nasze finanse.”

Doradca:
Rozumiem. Dlatego chciałbym się umówić na 20-minutowe spotkanie z
Panią Anną z finansów – wcześniej przygotuję zestawienie kosztów i ROI
w wariancie półrocznym.
Wiem, że tam zapadają decyzje, więc wolę mieć jasność wcześniej.
Czy możemy to zaplanować?”

 Klient nie chce „sprzedawcy” – chce partnera z pomysłem

Pamiętaj!

Skuteczny Doradca to ten, który uczy, dostosowuje się i
prowadzi proces

Challenger to nie osobowość, to system pracy



Kompetencja 1
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To nie wykład i nie coaching.
To konkretne, podparte faktami i doświadczeniem pokazanie Klientowi nowej
perspektywy.

Takiej, która:

Nie jesteś tu po to, żeby Klientowi robić teoretyczne prezentacje.
Jesteś po to, żeby wprowadzić go na wyższy poziom myślenia o jego własnym
biznesie.

Na czym polega konstruktywne
nauczanie?

Jeśli trafisz w realny ból lub potrzebę - słucha.

 – Umiejętność konstruktywnego nauczania

Jeff Dixon i Brent Adamson, twórcy koncepcji Challenger, pokazują to jasno:
największą wartość przynosi Doradca, który nie tylko zna produkt, ale uczy
Klienta czegoś nowego o jego własnym świecie.
To nie znaczy: „Zobacz nasz system”.
To znaczy: „W Twojej branży jest problem X – i właśnie z tym sobie poradzimy”.

I wbrew pozorom, to nie jest trudne – jeśli wiesz, o czym mówić i jak to
powiedzieć.

To wymaga przygotowania.
Trzeba wiedzieć czym żyje branża Klienta, jak działa konkurencja, jakie są
możliwości Twojej firmy i jakim językiem mówi Klient.

lub uświadamia koszt zaniechania.

otwiera mu nowy rynek, kanał, przewagę,

pokazuje ryzyko, którego nie zauważał,
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 Skąd czerpać wiedzę?
Doradca - Nauczyciel to nie geniusz.
To ktoś, kto codziennie czyta, rozmawia i analizuje cztery obszary

BRANŻA KLIENTA TWOJA FIRMA / ROZWIĄZANIE

Jakie wyzwania stoją przed
firmami?
Jak zmienia się rynek?
Czego nie widać gołym okiem?

Dlaczego warto zaufać właśnie
Tobie?
Co mówią inni klienci, którzy
już kupili?
Jakie realne problemy
rozwiązuje Twoja oferta?

KONKURENCJA ŹRÓDŁA WIEDZY

Co robi konkurencja?
Jakie obiecuje korzyści i
czego nie dowozi?

Feedback po spotkaniach i
wdrożeniach
Portale branżowe, raporty
branżowe, spotkania z
klientami

Na warsztatach uczymy tego narzędzia jako standardu.
To czteroelementowa struktura, dzięki której Doradca buduje u Klienta uwagę
i otwiera rozmowę na temat zmiany:

Formuła otwarcia szansy
sprzedażowej

Kontekst - co się dzieje w branży, firmie Klienta lub otoczeniu?
Konsekwencja - dlaczego to ważne? Co się stanie, jeśli nic nie zrobicie?
Konfrontacja - pytanie: „Na ile to też dotyczy Was?”

Kierunek - propozycja tematu do rozmowy lub rozwiązania do
eksploracji.
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TWOJA FIRMA / ROZWIĄZANIE

Przykład rozmowy 
Sektor IT

Doradca (otwarcie rozmowy)
W ostatnich 12 miesiącach większość firm technologicznych w Polsce
zredukowała liczbę projektów onboardingowych – czas wprowadzenia
nowych pracowników wzrósł o 30%.
Dla firm o dużej rotacji to zaczyna być kosztowny problem.

Doradca (po chwili):
„Ciekaw jestem – jak to wygląda u Was? Macie jakieś dane na temat czasu
pełnej produktywności nowego pracownika?”

 Klient kupuje nie dlatego, że jesteś miły.

Pamiętaj!

Twoją rolą jest pomóc mu to zobaczyć – bez presji, za to z
wartością.

Kupuje, gdy zaczyna myśleć inaczej o swoim problemie.
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Rozpoczęcie spotkania 
– Formuła Otwarcia

W Challengerze nie chodzi o to, żeby wygrać końcówkę spotkania.
Chodzi o to, żeby otworzyć je tak, żeby Klient chciał być prowadzony.

Nie wystarczy być przygotowanym merytorycznie.
Liczy się pierwsze 5 minut. To wtedy Klient podejmuje decyzję, czy warto
poświęcić Tobie swój czas i uwagę.

Dlaczego ten moment jest tak ważny?

Bo to wtedy mogą pojawić się 3 główne pułapki:

Brak atencji Klienta - nic go nie zaintryguje, spotkanie będzie tylko
kurtuazją.

Odpowiadanie na pytania Klienta z jego perspektywy - czyli: tracisz
kontrolę, Klient prowadzi.

Presja od początku – jeśli za szybko „przyciśniesz”, Klient się wycofa.

Dlatego na warsztatach uczymy Doradców konkretnej metody: 
Formuły Otwarcia.
To pięć punktów, które pozwalają ustawić spotkanie od początku na
właściwych torach – czyli w kierunku zmiany myślenia Klienta.
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Formuła Otwarcia

KONTEKST

KONSEKWENCJA

KONFRONTACJA

KIERUNEK

KONTRAKT

Co dzieje się w branży, firmie klienta, otoczeniu
rynkowym. Aktualny „temat, który jest realnym
bólem klienta”.

Dlaczego to ważne? Co się może wydarzyć, jeśli
nic się nie zmieni?

Zaproszenie klienta do refleksji: „Na ile to też Was
dotyczy?”

Zaproponowanie, o czym warto dziś
porozmawiać, żeby podjąć decyzję lub działanie.

Ustalenie celu spotkania, jego przebiegu i roli obu
stron.

ELEMENT OPIS/CEL



Przykład otwarcia w
praktyce 
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(Doradca – Klient z branży produkcyjnej)

Doradca:
„Wielu producentów, z którymi ostatnio rozmawiam, mierzy się z coraz
większą rotacją pracowników – szczególnie wśród specjalistów na liniach
produkcyjnych.
To powoduje przestoje, błędy i duże straty w czasie wdrożenia. Z naszych
danych wynika, że firmy, które nie skrócą onboardingu o 30%, stracą w ciągu
roku średnio 9% wydajności.”
„Jak to wygląda u Was? Czy macie sposób na mierzenie tego efektu?”

Doradca (po odpowiedzi):
„Jeśli jest przestrzeń, chciałbym dzisiaj pokazać, jak nasi klienci radzą sobie z
tym tematem, korzystając z platformy wiedzy operacyjnej w procesie
adaptacji.”

 Formuła Otwarcia to nie skrypt. To plan na 5 minut, które
decydują o dalszych 45.
Dobra rozmowa zaczyna się od wspólnego zrozumienia – nie od
prezentacji.
Im lepsze otwarcie, tym mniej oporu w kolejnych etapach.

Pamiętaj!

Doradca (zamyka otwarcie):
„Czy możemy ustalić, że celem dzisiejszego spotkania jest sprawdzenie, czy
nasz system wpisuje się w Wasze plany optymalizacji onboardingowej?”



Kompetencja 2
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Dopasowanie komunikatu to nie manipulacja - to szacunek i profesjonalizm.

Sprzedaż rozwiązań to nie jest gra w „jedna oferta dla wszystkich”.
To sztuka wejścia w buty Klienta – nie tylko firmy, ale konkretnej osoby, która z
Tobą rozmawia.
Bo inny język zadziała na dyrektora finansowego, inny na Szefa Operacji, a
jeszcze inny na specjalistę, który będzie używał Twojego rozwiązania na co
dzień.

Wejście w buty rozmówcy

Umiejętność i zdolność dostosowania się
do profilu rozmówcy

Na warsztatach Challenger trenujemy, że klient nie kupuje oferty – kupuje CIEBIE
I ROZWIĄZANIE/ROZMOWĘ.
Tę konkretną, którą z Tobą odbył. I sposób, w jaki się poczuł:
zrozumiany, zaopiekowany, zaangażowany.

Dla dyrektora HR: „To rozwiązanie pomoże Wam skrócić proces rekrutacji
o 2 tygodnie.”
Dla dyrektora finansowego: „Średni koszt pozyskania jednego pracownika
spada o 15%.”
Dla kierownika zespołu: „Nowi pracownicy o 40% szybciej wchodzą na
pełną produktywność.”

PRZYKŁAD:
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Formuła Otwarcia

DECYDENT
STRATEGICZNY

UŻYTKOWNIK
KOŃCOWY

SPONSOR
WEWNĘTRZNY

OBSERWATOR /
SCEPTYK

ROI, ryzyka,
przewagi
konkurencyjne

Komfort pracy,
efektywność, prostota
rozwiązania

Reputacja, wpływ w
firmie, przebicie
projektu

Czy to naprawdę
zadziała? Jakie są
dowody?

TYP ROZMÓWCY CO JEST DLA NIEGO
WAŻNE?

Dane,
przewidywania,
benchmarki

Pokazuj UX, skróty
czasowe, przykłady
z życia

Angażuj w tworzenie
pomysłu, buduj
prestiż

Case study, feedback
innych klientów

JAK ROZMAWIAĆ?



Przykład rozmowy
Doradca–Klient 
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(rozmówca: szef zakupów)

Doradca:
Z tego co wiem, w Waszym dziale kluczowe są dwa elementy: niezawodność
dostawy i optymalizacja kosztowa. .Z naszym rozwiązaniem nie chodzi o to,
żeby było taniej – tylko żebyście nie musieli płacić za błędy, które i tak
potem wracają do Was jako reklamacje.”

Klient:
„No właśnie – to nas boli najbardziej.”

Dostosowanie to nie upraszczanie. To personalizacja treści do
mapy decyzyjnej Klienta.
Twój komunikat ma być zrozumiały, przekonujący i bezpośrednio
trafiający w kontekst słuchacza.
Wchodź w buty Klienta, zanim zaprosisz go do swojej
perspektywy.

Pamiętaj!

Doradca:
Dlatego zanim cokolwiek zaproponuję, chcę zrozumieć, jak wygląda teraz
proces obsługi reklamacji i jakie są jego koszty. Bo być może już tu możemy
znaleźć oszczędności.”



Kompetencja 3
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Opisana wcześniej Formuła Otwarcia to pierwszy moment przejęcia kontroli –
czyli Ty inicjujesz, Ty ustawiasz kierunek, Ty proponujesz agendę.
W ten sposób od początku jesteś liderem procesu.

Doradca Challenger nie tylko rozumie potrzeby Klienta.
On prowadzi rozmowę – krok po kroku – do celu.
Nie sprzedaje przypadkiem. Nie kończy spotkania „na miło”.
Wie, co ma się wydarzyć po tym spotkaniu, i wie, jak do tego doprowadzić.

Dobra praktyka 1 

Jeśli trafisz w realny ból lub potrzebę - słucha.

Umiejętność i zdolność kontrolowania
procesu sprzedaży

Kontrola procesu to nie dominacja.
To jasność, konkret, wytrwałość i konsekwencja.

W Polsce szczególnie ważna – bo wielu Klientów to osoby:
– zgodne (nie powiedzą NIE, ale nic nie zrobią),
– negujące (będą testować Twoją odporność),
– sceptyczne (potrzebują faktów, nie wizji).

Dlatego na warsztatach trenujemy 5 Dobrych Praktyk Doradcy – które pomagają
trzymać proces i nie zgubić szansy sprzedażowej w miłych rozmowach.

– Otwarcie spotkania 

POZNAJ SZKOLENIE

https://oshszkolenia.pl/szkolenia_otwarte/algorytmy-szefa-zwycieski-zespol/
https://oshszkolenia.pl/szkolenia_otwarte/sprzedaz-rozwiazan/


Klient:
„Szczerze? To już za długo trwa.”
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Dobra praktyka 3
Technika Green Questions

Dobra praktyka 2
Zaproszenie klienta do współtworzenia

Zamiast „pytania o potrzeby” – wspólne budowanie wizji rozwiązania.
Nie bój się stwierdzeń typu:
„Chciałbym Pana zaprosić do krótkiego przetestowania innego podejścia. To
nie prezentacja – to wspólne przemyślenie, jak może wyglądać optymalny
proces X w Waszej organizacji.”

To pytania, które prowadzą klienta do myślenia w nowy sposób.
Nie pytają „czy potrzebujecie”, tylko „co się stanie, jeśli nie zmienicie”.
Są zielone – bo pokazują drogę, dają sygnał do przejścia dalej.

Przykład rozmowy Doradca–
Klient (Green Question)
Doradca:
„Jak długo możecie sobie pozwolić na to, żeby onboarding nowego
handlowca trwał 6 miesięcy?”

Doradca:
„Dlatego proponuję, żebyśmy dziś sprawdzili, co zrobić, żeby zejść do 90 dni
bez straty na jakości.”
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Dobra praktyka 5
Przygotowanie do negocjacji

Dobra praktyka 4
Aktywne finalizowanie ustaleń

Każde spotkanie musi kończyć się konkretem z obu stron:

Doradca Challenger nie „wchodzi w negocjacje”.
On wie, co można negocjować, a co jest elementem wartości.
Przygotowuje scenariusze: minimum - optymalnie - maksimum.
I zawsze zadaje sobie pytanie:
„Czy to, co ustalę, przesunie klienta bliżej wdrożenia? Czy tylko odsunie
decyzję?”

„Zróbmy krótkie spotkanie z Panią Anną w przyszłym tygodniu.”

“Umówmy się na przesłanie od Pana dokumentu X do środy.”

„Przesyłam podsumowanie do końca dnia.”

Nie licz na to, że klient coś zrobi z własnej inicjatywy.
Nie kontrola – tylko partnerska jasność.

Klient nie prowadzi procesu – Ty to robisz.

Pamiętaj!

Miła rozmowa nie znaczy efektywna rozmowa.

Dobre praktyki to nawyki – ćwiczysz je, żeby działały w stresie.
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Zrób z tego użytek – czyli jak przekształcić czytanie w działanie
Trenując na warsztatach wiemy jedno – wiedza nie sprzedaje.
Sprzedaje praktyka. 

Dlatego po każdym warsztacie, e-booku czy webinarze zadajemy to samo
pytanie:

Co z tego wdrożysz w ciągu 3 najbliższych rozmów z klientami?
...........................................................................................................................................................................................
..........................................................................................................................................................................................
Poniżej masz miejsce na swoje przemyślenia. Nie na mądre zdania, tylko
 na konkretne zachowania, które masz zamiar przetestować.

Mój plan na kolejne 3 rozmowy z klientem:
1..........................................................................................................................................................................................
..........................................................................................................................................................................................
2.....................................................................................................................................................................................
...........................................................................................................................................................................................
3........................................................................................................................................................................................
...........................................................................................................................................................................................
Zielone pytanie, które zadam jeszcze w tym tygodniu:
...........................................................................................................................................................................................
...........................................................................................................................................................................................
..........................................................................................................................................................................................
Element procesu sprzedaży, który poprawię:
...........................................................................................................................................................................................
...........................................................................................................................................................................................
...........................................................................................................................................................................................
Osoba w mojej firmie, z którą to omówię lub przetestuję:
...........................................................................................................................................................................................
...........................................................................................................................................................................................
...........................................................................................................................................................................................

Notatki doradcy 
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 Zakończenie - i co dalej?
Drogi Doradco,
jeśli dotarłeś do tego miejsca - gratuluję.
Zjadłeś słonia? Jeszcze nie.
Ale właśnie nauczyłeś się go porcjować.
I to jest największy przełom.

Nie musisz mieć charyzmy, energii jak z reklamy energetyków ani 10 lat w branży.
Challenger to nie człowiek. To system.
System, który da się wytrenować. W Tobie. W Twoim zespole.

Wdrożyć 3 techniki z tego e-booka w kolejnych rozmowach.

Skonsultować się z trenerem OSH, żeby sprawdzić, co działa, a co nie.

Zgłosić zespół na warsztat: The Challenger Sales – Sprzedaż rozwiązań
Nowoczesny model sprzedaży oparty o budowanie wartości.

Zacząć od małych progresów – od jednego klienta, jednego pytania,
jednej zmiany.

Co możesz zrobić dalej?

ROBERT ZYCH
Autor książki „Gen Sprzedawcy”,
współtwórca OSH Grupa Szkoleniowa

POZNAJ SZKOLENIE

robert.zych@kontraktosh.pl
+48 602 632 390

https://oshszkolenia.pl/szkolenia_otwarte/algorytmy-szefa-zwycieski-zespol/
https://oshszkolenia.pl/szkolenia_otwarte/sprzedaz-rozwiazan/

