THE SALES GATE - BUDOWANIE RELACJI

Przeprowadz z klientem rozmowg¢ w 100% skupiong na nim, nie na Tobie i zdecydowanie nie na
Twoim produkcie. Potrzebujesz zebra¢ tyle danych, aby$ byt w stanie napisa¢ o nim catg strong A4
(jako notatke po spotkaniu). Zadawaj pytania, ktore dotyczg rowniez sfery prywatnej tak, aby poznac
go jako cztowieka, a nie tylko jako klienta. Pomysl o sytuacjach kiedy budowate§ swoje obecne
przyjaznie. W jaki sposob do tego doszto? Jak wtedy prowadzites rozmowy?

Przyktady pytan poglebiajacych:

1. Sprzedajesz produkt okreslony w czasie. Klient mowi, ze nie bgdzie go w tym terminie.
- Ty: Dlaczego?

- Klient: Sprawy rodzinne

- Ty: A co waznego dzieje si¢ w Twoim zyciu w tym czasie?

- Klient: Moja zona rodzi.

- Ty: Wow to super! Gratuluje! To pierwsze, czy kolejne?

- Klient: Drugie.

- Ty: A w jakim wieku jest pierwsze? Synek, czy corka?

- Klient: 7 lat, na imi¢ ma Kasia.

- Ty: To powodzenia na sali porodowej. Kiedy mysélisz bedzie najlepszy czas, zebysSmy wrocili
do rozmowy na temat przysztej wspotpracy?

Dowiedziates si¢ czego$ o rodzinie. Nastepnym razem jak bedziesz rozmawiat pogratuluj i zapytaj sie
jak ma si¢ zona i noworodek. Zapytaj jak dali mu na imi¢. Badz szczerze tym zainteresowany!

2. Dzwonisz kolejny raz do klienta i styszysz w stuchawce glos dzieci. Pytasz:
- Ty: Chyba zastatam Ci¢ z rodzina?
- Klient: Tak wtasnie wioz¢ je na basen

- Ty: A to w jakim wieku masz dzieci?
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- Klient: 415 lat
- Ty: Chtopcy, czy dziewczynki?

- Etc.

Nastepnym razem jak bedziesz rozmawiat zapytaj si¢ jak idzie ptywanie dzieciom. Jak zdobedziesz
imiona to zapytaj konkretnie podajac imiona.

3. Klient méwi Ci, ze nie ma $rednie doswiadczenie z ustugami takimi jak Ty:
- Ty: A z czego to wynika?

- Klient: Kiedy$ skorzystatem i stracitem pieniadze

- Ty: Moéglbys mi wigcej powiedzie¢ co doktadnie si¢ wydarzyto?

- Klient: Wykupilismy miesigczng obstuge, wydalem pienigdze [ zaangazowatem zespot, wiec
to dodatkowy koszt, a w efekcie nie wygenerowaliémy tym kanatem ani jednego klienta.

- Ty: Przykro mi to styszeé. Jak Ci si¢ wydaje dlaczego tak si¢ stato?

- Etc.

Najwazniejsze, aby$ wdrozyt to jako nawyk i przede wszystkim byt naturalnie zainteresowany Twoim
klientem. To nie moze brzmie¢ jak odpytywanie na przestuchaniu. Jesli naprawde nie bedziesz nim
zainteresowany, to wierz mi klient to wyczuje. Potrzebujesz wiaczy¢ empatie.
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