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Czy wiesz?

1. Jak sprzedawagé, kiedy klient grzecznie kiwa gtowg,
ale nie kupuje?

2. Jak zbudowaé¢ zaufanie, gdy klient nie ma czasu na
srelacje”?

3. Jak przyciggnaé uwage, kiedy wszyscy wokol maja
podobne produkty?

Przez lata efektywna sprzedaz opierata sie na relacjach. Znajomos¢,
zaufanie, empatia - to dziatato. Dzi$ klienci coraz czesSciej dziataja
inaczej. Majg mniej czasu, wiecej obaw, wieksze oczekiwania i coraz
mniej cierpliwosci.

Moéwia:

-.prosze przestac oferte”.

- na razie dziekujemy”.

Albo po prostu nie odbieraja telefonu.

Znasz to?

Nie dlatego, ze jestes ztym doradca. Tylko dlatego, ze Swiat klienta sie
zmienit. | zeby wygrac, masz by¢ dla niego nie tylko partnerem - ale
przewodnikiem.

® POZNAJ SZKOLENIE



https://oshszkolenia.pl/szkolenia_otwarte/algorytmy-szefa-zwycieski-zespol/
https://oshszkolenia.pl/szkolenia_otwarte/sprzedaz-rozwiazan/
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Dlaczego klient mialtby
poswieci¢ Ci swoj czas?

Bo dasz mu coS$, czego sam jeszcze nie widzi:

Q sposéb na uniknigcie kosztu,

Q nowa perspektywe,
Q lepsze podejscie do znanego problemu.

Nie prowadzisz pustych prezentacji/spotkan. Wskazujesz réznice.

Sprzedaz rozwigzan — nie jedynie produktéw.
Dzi$ nie wygrywaija ci, ktérzy sprzedaja produkt. Wygrywaja ci, ktérzy buduja
warto$¢ wokét rozwigzania. To warto$¢ trudna do poréwnania, trudna do

skopiowania, a przez to — trudna do zastgpienia.

Sprzedaz rozwigzan to nie zestaw ustug. To sposéb myslenia i prowadzenia
rozmowy.

“Tego ucze Doradcéw.

To dziata na polskim rynku.
| mozna to wytrenowac.”
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W tym poradniku pokaze Ci
3 rzeczy:

@ Jak budowac pozytywne doswiadczenie zakupowe u Klienta.

Jak prowadzi¢ rozmowe tak, zeby nie tylko stuchad, ale budowac
zaufanie poprzez zmiang perspektywy Klienta.

Jak kontrolowac¢ proces sprzedazy, nie dominujac Klienta.

Opartem ten poradnik na koncepcji CHALLENGER SALES (Dixon-a i
Adamson-a), ale dodatem to, czego tam brakowato: praktyczne narzedzia,
przyktady z sali szkoleniowej i polska rzeczywistos¢ klientow.

Ten poradnik nie jest teoria.
To system dziatania dla Doradcy, ktéry nie chce juz czekaé¢ na cudowny
telefon zwrotny.
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Jak budowaé pozytywne
doswiadczenie u Klientow?

Zatézmy jedno: Twdj Klient juz co$ kupuije.

Ma jakiego$ dostawce. Zna ich system. Moze nie jest idealnie, ale... dziata.
Z jego perspektywy: — kazda zmiana to ryzyko.

Nawet jesli moéwi: ,Nie jesteSmy zadowoleni”, to i tak mysli:

.Przynajmniej wiemy, z czym mamy do czynienia.

Wartosé > Wysitek

Jesli chcesz, zeby Klient cokolwiek zmienit, masz mu pokazaé, ze pozytywna

wartosc¢ tej zmiany jest wieksza niz koszt wysitku i nie chodzi tu tylko o pienigdze.

To moze byé:
zmiana systemu,

przekonanie zespotuy,

wewnetrzne procedury,

obawa przed ,nowym”

Ln

Wszystko, co Klient bedzie miat ,zatatwi¢”, zanim zacznie z Tobg wspétpracowad,
buduje napiecie.

Jesli go nie roztadujesz - wybierze znane zto zamiast nieznanego dobra.

Klient nie kupi ,lepszego produktu”

Jesli nie widzi realnego zysku/realnej wartosci, to lepszy produkt bedzie oznaczat:

wiecej roboty,
wiecej spotkan,
wiecej ryzyk.

Dlatego Twoim zadaniem jako Doradcy nie jest przekonywad, ze jeste$ lepszy, tylko
pokazad, ze Klient z Tobg szybciej i tatwiej osiggnie swoje cele.
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Przyklad rozmowy
- sektor produkcyjny

Klient:
Wie pan co, dziatamy z X juz od lat. Moze nie sg szybcy, ale wiemy, czego
sie spodziewac.”

.Rozumiem, to daje poczucie bezpieczenstwa.

Moge pokazac Panu, co zmienili inni Klienci z tej branzy — nie dlatego, ze
chcieli zmieni¢ dostawce, ale dlatego, ze rynek na ktérym dziatali ich do tego
zmusit.

U jednego z nich koszt niezaadaptowania sie do zmian wynidst 170 tys. zt w
po6t roku.

Nie chce powiedzied, ze to Pana przypadek — ale jesli pozwoli Pan, przyjrze
sie procesowi i pokaze, gdzie ewentualnie moze by¢ ukryty koszt i szanse na
oszczednosci.”

Klient:
.Okej, jak Pan to widzi?."

Pamigtaj!

Klient nie zawsze oczekuje nowosci — chce spokoju,
przewidywalnos$ci i wyniku.

Jesli pokazesz, ze Twoje rozwigzanie zmniejsza ryzyko, a nie tylko
~C0$ ulepsza” — budujesz wartos¢.

Pozytywne doswiadczenie to nie ,sympatyczna rozmowa”

— to konkret, ktéry Klient moze sobie policzyé.



Co buduje negatywne
doswiadczenie
zakupowe?

wszystko, co musi zrobic,
\ zeby to zrealizowac

W teorii Klient kupuje, kiedy ta pierwsza strona przewazy.
W praktyce? Przewaza to, co cigzy - czyli obawy, koszty, ryzyko.

3 najczestsze ciezarki na wadze
,Dlaczego NIE kupuje®

Wysoka cena
.Nie widze powodu, zeby tyle ptaci¢”
Cena jest zawsze za wysoka — jesli Klient nie rozumie, co naprawde dostaje.

Wdrozenie bedzie wymagato czasu i wysitku
.Nie mamy teraz zasobéw”
lle os6b trzeba przeszkoli¢? Jak dtugo potrwa adaptacja? To wszystko wazy

Ryzykowna inwestycja
+A co jesli sie nie uda?”
Klient mysli o tym, co powie jego szef, jesli cos pdjdzie nie tak.
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Przykiad rozmowy
- sektor IT

Klient:
Wie Pan, wdrozenie takiego systemu to duza sprawa. Nie wiem, czy mgj
zespot to teraz udzwignie.”

~Jasne — i to dobrze, ze Pan to mdwi.

Wielu Klientéw na tym etapie ma podobne obawy. Dlatego juz na poczatku
planujemy etap pilotazu — wdrazamy tylko w jednym dziale, z petnym
wsparciem naszego zespotu.

Po 30 dniach mamy pierwsze wyniki i decydujemy, czy robimy kolejny krok.
To pozwala nie tylko ograniczycC ryzyko, ale tez szybko sprawdzic, czy
rozwigzanie dziata w praktyce.”

5:5 Pamietaj!

Klient nie méwi wprost: ,boje sie wdrozenia” — ale tak wtasnie
mysli.

Im wiecej niezaadresowanych obaw — tym wigksza szansa,

ze odsunie decyzje.

0 Twoim zadaniem jako Doradcy nie jest uciszy¢ watpliwosci,
tylko przewidziec¢ i zneutralizowaé je z wyprzedzeniem.
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Co buduje pozytywne
doswiadczenie
zakupowe?

Klient nie potrzebuje przyjaciela.

Potrzebuje wiarygodnego partnera, ktéry pomoze mu rozwigzaé problem
szybciej, taniej albo bezpieczniej niz robi to dzisiaj.

Trzy rzeczy, ktére budujg pozytywne doswiadczenie zakupowe:

Nie wystarczy ,byé mitym”. Klient szuka kompetenciji.
Co mu jg pokazuje?

konkrety z innych firm,

pytania, ktére trafiaja w punkt,
spojny profil Twdj jako Doradcy,
rekomendacje od ludzi, ktérych zna,

sposoéb, w jaki prowadzisz rozmnowe: pewny, ale bez nadecia.

00000

Pamigtaj!

Klient buduje opinie o Tobie, zanim jeszcze ustyszy Twoja oferte.



Zwigzek miedzy Twoim
rozwigzaniem a realnym
problemem Klienta

Twaj produkt nie jest wazny.
Wazne jest to, czy klient zobaczy siebie w Twojej historii.
Jesli moéwisz o czyms, co klienta nie dotyczy — znikasz z jego radaru.

Jesli trafisz w realny bél lub potrzebe - stucha.

3. Bilans zyskow i kosztow

To nie zawsze musi by¢ pienigdz.
Czas, wysitek, uproszczenie procesu, zmniejszenie ryzyka - wszystko to da sie
policzy¢ lub oszacowaé.

Im lepiej pokazesz co Klient zyska i jak mato go to bedzie kosztowaé, tym
wieksza szansa, ze uzna to za warte zachodu.
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Przykiad rozmowy
sektor HR

Klient:
.Mam wrazenie, ze to fajna opcja, ale nie wiem, czy nasi menedzerowie sie
do tego przekonaja.”

.10 zupetnie naturalne. W jednej z firm, z ktéra pracowalismy, zesp o6t
menedzerski byt bardzo sceptyczny - do momentu, kiedy pokazalismy im,
jak rozwigzanie skraca onboarding o 3 dni.

Policzyli: 3 dni x 14 os6b = ponad 40 dni pracy mniej.

Dodatkowo zrobiliSmy test wdrozeniowy tylko na dwéch dziatach — zeby
nie ryzykowac.

Finalnie szef HR sam zostat ambasadorem projektu.

Czy moglibySmy razem policzyd¢, jak to wygladatoby u Was?”

Klient:
.10 sprébujmy.”

Pamigtaj!

Klient kupi tylko wtedy, gdy zobaczy wartos¢ wieksza niz koszt i
ryzyko.

Ta wartosé musi by¢é osadzona w jego Swiecie, nie w Twojej
prezentaciji.

Im wiecej konkretnych danych — tym wigksze zaufanie.
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Profil Doradcy, ktory
buduje pozytywne
doswiadczenia zakupowe

Nie musisz by¢ ekstrawertykiem, urodzonym sprzedawca ani gaduta roku.
Musisz miec system.

Bo Challenger to nie cztowiek — to sposéb prowadzenia sprzedazy,
ktory dziata. Takze w Polsce.

Dixon i Adamson w swojej ksigzce The Challenger Sale pokazali 3 kluczowe
cechy skutecznego Doradcy. Ja do tego doktadam konkretne narzedzia,
praktyke z sali szkoleniowej i... realia rozmow z Klientami z Warszawy, Katowic i
Biategostoku.

3 filary Doradcy - Challengera:

@ Uczy Klienta — ale nie wymadrza sie

To nie znaczy, ze robisz prezentacje.
To znaczy, ze przynosisz nowg perspektywe, ktérej Klient jeszcze nie znat.

Q Pokaz mu problem, ktérego nie widziat.
O Nazwij koszt, ktérego nie mierzyt.
Q Zbuduj wizje rozwigzania, ktére zdejmuje mu ciezar z gtowy.

Nie pytaj: ,Co Paristwo potrzebujg?”
Pokaz: ,Co firmy takie jak Wasza tracg, kiedy tego nie robig".
To nie prezentacja. To przebudzenie.
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Przykiad rozmowy

sektor logistyczny

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

Rozumiem. Dlatego chciatbym sie umoéwi¢ na 20-minutowe spotkanie z
Panig Anng z finansdw — wczesniej przygotuje zestawienie kosztéw i ROI
w wariancie poétrocznym.

Wiem, ze tam zapadajg decyzje, wiec wole miec jasnoS¢ wczesniej.

Czy mozemy to zaplanowac?”

Pamigtaj!

° Klient nie chce ,sprzedawcy” — chce partnera z pomystem

0 Challenger to nie osobowos$¢é, to system pracy

o Skuteczny Doradca to ten, ktéry uczy, dostosowuje sig i
prowadzi proces
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Kompetencjal

- Umiejetnosé konstruktywnego nauczania

Nie jeste$ tu po to, zeby Klientowi robi¢ teoretyczne prezentacje.
Jeste$ po to, zeby wprowadzi¢ go na wyzszy poziom myslenia o jego wtasnym
biznesie.

| wbrew pozorom, to nie jest trudne — jesli wiesz, o czym maowic i jak to
powiedziec.

Jeff Dixon i Brent Adamson, twércy koncepcji Challenger, pokazuja to jasno:
najwiekszag warto$¢ przynosi Doradca, ktory nie tylko zna produkt, ale uczy
Klienta czego$ nowego o jego wtasnym Swiecie.

To nie znaczy: ,Zobacz nasz system”.

To znaczy: ,W Twojej branzy jest problem X — i wtasnie z tym sobie poradzimy”.

Na czym polega konstruktywne
nauczanie?

To nie wyktad i nie coaching.
To konkretne, podparte faktami i doswiadczeniem pokazanie Klientowi nowej
perspektywy.

Takiej, ktora:

Q pokazuje ryzyko, ktérego nie zauwazat,
Q otwiera mu nowy rynek, kanat, przewage,
Q lub uswiadamia koszt zaniechania.

To wymaga przygotowania.
Trzeba wiedzie¢ czym zyje branza Klienta, jak dziata konkurencja, jakie sa
mozliwosci Twojej firmy i jakim jezykiem mowi Klient.
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Skad czerpaé¢ wiedze?

» Doradca - Nauczyciel to nie geniusz.
» To kto$, kto codziennie czyta, rozmawia i analizuje cztery obszary

BRANZA KLIENTA TWOJA FIRMA / ROZWIAZANIE
» Jakie wyzwania stojg przed » Dlaczego warto zaufac¢ wtasnie
firmami? Tobie?
« Jak zmienia sie rynek? o Co mdwig inni klienci, ktérzy
o Czego nie wida¢ gotym okiem? juz kupili?

» Jakie realne problemy
rozwigzuje Twoja oferta?

KONKURENCJA ZRODLA WIEDZY

e Co robi konkurencja?
» Jakie obiecuje korzysci i
czego nie dowozi?

o Feedback po spotkaniachi
wdrozeniach

o Portale branzowe, raporty
branzowe, spotkania z
klientami

Formula otwarcia szansy
sprzedazowej

Na warsztatach uczymy tego narzedzia jako standardu.
To czteroelementowa struktura, dzigki ktérej Doradca buduje u Klienta uwage
i otwiera rozmowe na temat zmiany:

Kontekst - co sie dzieje w branzy, firmie Klienta lub otoczeniu?
Konsekwencja - dlaczego to wazne? Co sige stanie, jesli nic nie zrobicie?

Konfrontacja - pytanie: ,Na ile to tez dotyczy Was?”

Kierunek - propozycja tematu do rozmowy lub rozwigzania do
eksploraciji.




Przykiad rozmowy
Sektor IT

Doradca (otwarcie rozmowy)

W ostatnich 12 miesigcach wigkszo$¢ firm technologicznych w Polsce
zredukowata liczbe projektéw onboardingowych — czas wprowadzenia
nowych pracownikéow wzrést o 30%.

Dla firm o duzej rotacji to zaczyna by¢ kosztowny problem.

Doradca (po chwili):

.Ciekaw jestem — jak to wyglada u Was? Macie jakie§ dane na temat czasu
petnej produktywnosci nowego pracownika?”

> YN\~
_ [} o [ ]
’/: I
Pamiegtaj!
° Klient kupuje nie dlatego, ze jestes mity.

° Kupuje, gdy zaczyna mysle¢ inaczej o swoim problemie.

° Twoja rola jest poméc mu to zobaczyé — bez presji, za to z
wartoscia.

OSH
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Rozpoczecie spotkania

- Formula Otwarcia

W Challengerze nie chodzi o to, zeby wygra¢ koricéwke spotkania.
Chodzi o to, zeby otworzyc¢ je tak, zeby Klient chciat byé prowadzony.

Nie wystarczy by¢ przygotowanym merytorycznie.
Liczy sie pierwsze 5 minut. To wtedy Klient podejmuje decyzje, czy warto
poswieci¢ Tobie swdj czas i uwage.

Dlaczego ten moment jest tak wazny?

Bo to wtedy moga pojawic sie 3 gtéwne putapki:

@ Brak atencji Klienta - nic go nie zaintryguje, spotkanie bedzie tylko
kurtuazja.

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

@ Presja od poczatku — jesli za szybko ,przycisniesz”, Klient sie wycofa.

Dlatego na warsztatach uczymy Doradcéw konkretnej metody:
Formuty Otwarcia.

To pie¢ punktow, ktére pozwalajg ustawi¢ spotkanie od poczatku na
wtasciwych torach — czyli w kierunku zmiany myslenia Klienta.
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Formula Otwarcia

ELEMENT OPIS/CEL

KONTEKST Co dzieje sie w branzy, firmie k||?nt?, otoczeniu
rynkowym. Aktualny ,temat, ktory jest realnym
boélem klienta”.

KONSEKWENCJA Dlaczego to wazne? Co sie¢ moze wydarzyé, jesli
nic sie nie zmieni?

KONFRONTACJA Zaproszenie klienta do refleksiji: ,Na ile to tez Was
dotyczy?”

KIERUNEK Zaproponowanie, o czym warto dzis
porozmawiaé, zeby podjaé decyzje lub dziatanie.

KONTRAKT

Ustalenie celu spotkania, jego przebiegu i roli obu
stron.
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Przykilad otwarcia w
praktyce

(Doradca - Klient z branzy produkcyjnej)

Wielu producentow, z ktérymi ostatnio rozmawiam, mierzy sie z coraz
wigkszg rotacjg pracownikéw — szczegdlnie wsréd specjalistéw na liniach
produkcyjnych.

To powoduje przestoje, btedy i duze straty w czasie wdrozenia. Z naszych
danych wynika, ze firmy, ktére nie skrécg onboardingu o 30%, stracg w ciggu
roku Srednio 9% wydajnos$ci.”

~Jak to wyglada u Was? Czy macie sposéb na mierzenie tego efektu?”

Doradca (po odpowiedzi):

~Jesli jest przestrzen, chciatbym dzisiaj pokazad, jak nasi klienci radzg sobie z
tym tematem, korzystajac z platformy wiedzy operacyjnej w procesie
adaptaciji.”

.Czy mozemy ustalié, ze celem dzisiejszego spotkania jest sprawdzenie, czy
nasz system wpisuje sie w Wasze plany optymalizacji onboardingowej?”

5:5 Pamietaj!

Formuta Otwarcia to nie skrypt. To plan na 5 minut, ktére
decyduja o dalszych 45.

Dobra rozmowa zaczyna sie od wspélnego zrozumienia — nie od
prezentaciji.

Im lepsze otwarcie, tym mniej oporu w kolejnych etapach.
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Kompetencja 2

Umiejetnosc¢ i zdolnos¢ dostosowania sie
do profilu rozmoéwcy

Sprzedaz rozwigzan to nie jest gra w ,jedna oferta dla wszystkich”.

To sztuka wejscia w buty Klienta — nie tylko firmy, ale konkretnej osoby, ktéra z
Tobg rozmawia.

Bo inny jezyk zadziata na dyrektora finansowego, inny na Szefa Operacji, a
jeszcze inny na specjaliste, ktéry bedzie uzywat Twojego rozwigzania na co
dzien.

Na warsztatach Challenger trenujemy, ze klient nie kupuje oferty — kupuje CIEBIE
| ROZWIAZANIE/ROZMOWE.

Te konkretng, ktorg z Toba odbyt. | sposdb, w jaki sie poczut:

zrozumiany, zaopiekowany, zaangazowany.

Wejscie w buty rozmoéwcy

Dopasowanie komunikatu to nie manipulacja - to szacunek i profesjonalizm.

PRZYKLAD:

Dla dyrektora HR: ,To rozwigzanie pomoze Wam skrécic¢ proces rekrutacji
o 2 tygodnie.”

Dla dyrektora finansowego: ,Sredni koszt pozyskania jednego pracownika
spada o0 15%.”

Dla kierownika zespotu: ,Nowi pracownicy o 40% szybciej wchodzg na
petng produktywnos$gé.”
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Formula Otwarcia

TYP ROZMOWCY

DECYDENT
STRATEGICZNY

CO JEST DLA NIEGO
WAZNE?

ROI, ryzyka,
przewagi
konkurencyjne

JAK ROZMAWIAC?

Dane,
przewidywania,
benchmarki

Komfort pracy,

Pokazuj UX, skroty

U2\(TKOWNIK efektywnosé, prostota czasowe, przyktady
KONCOWY rozwigzania z zycia
SPONSOR R.ept.ltacja, W.P*.YW w Angazuj w twor.zenie
firmie, przebicie pomystu, buduj
WEWNETRZNY . ..
projektu prestiz
OBSERWATOR / szl' 'fofn:prakv.vdg Case study, feedback
SCEPTYK AR ERIED 230 BT innych klientow

dowody?




Przykiad rozmowy
Doradca-Klient

(rozmowca: szef zakupow)

Z tego co wiem, w Waszym dziale kluczowe sg dwa elementy: niezawodnos$¢
dostawy i optymalizacja kosztowa. .Z naszym rozwigzaniem nie chodzi o to,
zeby byto taniej — tylko zebyscie nie musieli ptaci¢ za btedy, ktére i tak
potem wracajg do Was jako reklamacje.”

Klient:
.No wtasnie — to nas boli najbardzie;.”

Dlatego zanim cokolwiek zaproponuje, chce zrozumie¢, jak wyglada teraz
proces obstugi reklamaciji i jakie sg jego koszty. Bo by¢ moze juz tu mozemy
znalez¢ oszczednosci.”

N

Pamigtaj!

Dostosowanie to nie upraszczanie. To personalizacja tresci do
mapy decyzyjnej Klienta.

Twéj komunikat ma by¢ zrozumiaty, przekonujacy i bezposrednio
trafiajgcy w kontekst stuchacza.

Wchodz w buty Klienta, zanim zaprosisz go do swojej
perspektywy.

OSH
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Kompetencja 3

Umiejetnosc¢ i zdolnosé kontrolowania
procesu sprzedazy

Doradca Challenger nie tylko rozumie potrzeby Klienta.

On prowadzi rozmowe — krok po kroku — do celu.

Nie sprzedaje przypadkiem. Nie koriczy spotkania ,na mito”.

Wie, co ma sig¢ wydarzy¢ po tym spotkaniu, i wie, jak do tego doprowadzic.

Kontrola procesu to nie dominacja.
To jasnosé, konkret, wytrwatos¢ i konsekwencja.

W Polsce szczegdlnie wazna — bo wielu Klientéw to osoby:
- zgodne (nie powiedzg NIE, ale nic nie zrobig),

- negujace (beda testowaé Twojg odpornosgé),

- sceptyczne (potrzebuja faktéw, nie wizji).

Dlatego na warsztatach trenujemy 5 Dobrych Praktyk Doradcy — ktére pomagaja
trzymac proces i nie zgubi¢ szansy sprzedazowej w mitych rozmmowach.

Dobra praktykal

- Otwarcie spotkania

Opisana wcze$niej Formuta Otwarcia to pierwszy moment przejecia kontroli —
czyli Ty inicjujesz, Ty ustawiasz kierunek, Ty proponujesz agende.
W ten sposdb od poczatku jestes liderem procesu.
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Dobra praktyka 2

Zaproszenie klienta do wspéltworzenia

Zamiast ,pytania o potrzeby” — wspdlne budowanie wizji rozwigzania.

Nie bdj sie stwierdzen typu:

,Chciatbym Pana zaprosi¢ do krétkiego przetestowania innego podejscia. To
nie prezentacja — to wspdlne przemyslenie, jak moze wygladac¢ optymalny
proces X w Waszej organizaciji.”

Dobra praktyka 3

Technika Green Questions

To pytania, ktére prowadza klienta do myslenia w nowy sposéb.
Nie pytaja ,czy potrzebujecie”, tylko ,co sie stanie, jesli nie zmienicie”.
Sa zielone — bo pokazuja droge, dajg sygnat do przejscia dale;.

Przyklad rozmowy Doradca-
Klient (Green Question)

~Jak dtugo mozecie sobie pozwoli¢ na to, zeby onboarding nowego
handlowca trwat 6 miesigcy?”

Klient:

.Szczerze? To juz za dtugo trwa.”

.Dlatego proponujg, zebySmy dzi§ sprawdzili, co zrobié, zeby zejs¢ do 90 dni
bez straty na jakosci.”



Dobra praktyka 4

Aktywne finalizowanie ustalen

Kazde spotkanie musi koriczy¢ sie konkretem z obu stron:

Q ,Przesytam podsumowanie do korica dnia.”
Q “Uméwmy sie na przestanie od Pana dokumentu X do $rody.”
Q .Zrobmy krétkie spotkanie z Panig Anng w przysztym tygodniu.”

Nie licz na to, ze klient cos zrobi z wltasnej inicjatywy.
Nie kontrola — tylko partnerska jasnos¢.

Dobra praktyka 5

Przygotowanie do negocjacji

Doradca Challenger nie ,wchodzi w negocjacje”.

On wie, co mozna negocjowad, a co jest elementem wartos$ci.
Przygotowuje scenariusze: minimum - optymalnie - maksimum.

| zawsze zadaje sobie pytanie:

.Czy to, co ustaleg, przesunie klienta blizej wdrozenia? Czy tylko odsunie
decyzje?”

> Y\~
= ')z . L
,\ Pamigtaj!
° Klient nie prowadzi procesu — Ty to robisz.

0 Mita rozmowa nie znaczy efektywna rozmowa.

° Dobre praktyki to nawyki — éwiczysz je, zeby dziataty w stresie.
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Notatki doradcy

Zréb z tego uzytek — czyli jak przeksztatci¢ czytanie w dziatanie
Trenujac na warsztatach wiemy jedno — wiedza nie sprzedaje.
Sprzedaje praktyka.

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

Co z tego wdrozysz w ciggu 3 najblizszych rozmoéw z klientami?

Ponizej masz miejsce na swoje przemyslenia. Nie na madre zdania, tylko
na konkretne zachowania, ktére masz zamiar przetestowac.

MGdj plan na kolejne 3 rozmowy z klientem:

..........................................................................................................

................................................................................
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--------------------------------------------------------------------------------
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.........................................................................

.........................................................................

..................................................................

......................................................................

.........................................................................

.........................................................................




Zakonczenie -i co dale

?

Drogi Doradco,

jesli dotartes do tego miejsca - gratuluje.
Zjadtes stonia? Jeszcze nie.

Ale wtasnie nauczyte$ sie go porcjowac.

| to jest najwiekszy przetom.

Nie musisz mie¢ charyzmy, energii jak z reklamy energetykdw ani 10 lat w branzy.

Challenger to nie cztowiek. To system.
System, ktéry da sie wytrenowacé. W Tobie. W Twoim zespole.

Co mozesz zrobi¢ dalej?

Wdrozy¢ 3 techniki z tego e-booka w kolejnych rozmowach.

Skonsultowac sig z trenerem OSH, zeby sprawdzié, co dziata, a co nie.

Zgtosi¢ zespot na warsztat: The Challenger Sales — Sprzedaz rozwigzan
Nowoczesny model sprzedazy oparty o budowanie wartosci.

0000

Zacza¢ od matych progreséw — od jednego klienta, jednego pytania,
jednej zmiany.

Autor ksiagzki ,Gen Sprzedawcy”,
wspottwérca OSH Grupa Szkoleniowa

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