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THE SALES GATE — WNIOSKI Z WEASNYCH ROZMOW

Uzupelnij schemat oceny wlasnej rozmowy telefonicznej, a nastepnie wypisz wnioski.
Powtarzaj to ¢wiczenie kazdego dnia. Zaléz zeszyt ¢éwiczen lub wyznacz jeden plik na
komputerze, gdzie bedziesz je codziennie wykonywal.

Przyklad:

1. Nazwa klienta

Jan Kowalski

2. Co nie zadzialalo?

Zgodzilam sie na rozmowe nastepnego dnia, po tym jak klient przemysli moje rozwigzanie.
3. Jakie byly tego skutki?

W efekcie nie doszto do rozmowy — dostalam wiadomos¢, ze klient rezygnuje z zakupu.

4. Jak moge zrobi¢ to lepiej nastepnym razem?

Nie konczy¢ rozmowy dopoki nie zrozumiem, jakie sa prawdziwe obiekcje i ich nie rozwieje.
Moge np. zada¢ pytanie klientowi - “a nad czym potrzebuje sie Pan zastanowi¢” lub od razu
“zazwyczaj jak stysze od klienta, ze musi sie zastanowic to albo:

- chce by¢ mily i nie wie jak mi powiedzie¢, ze nie decyduje sie na zakup i nie chce
kontynuowac rozmowy;

- albo ma jaka$ obiekcje w stosunku do mnie jako sprzedawcy;

- albo jest co$ czym sie ze mnag nie podzielil;

,»Co to jest w Pana przypadku?”
5. Jaka strategie powinienem zastosowac?

Dojécie do sedna obiekgji i nie odkladanie rozmowy po uslyszeniu “przemysle to”.

Zdziwisz sie efektem, jaki przyniesie Ci zastosowanie tych pieciu prostych pytan. Pamietaj,
ze jak we wszystkim i tutaj najwazniejsza jest systematyczna praca. Nie szukaj wymowek.
Zaloz zeszyt cwiczen lub przygotuj plik na komputerze i zacznij spisywaé wnioski
z wlasnych rozmow po kazdej odbytej rozmouwie.
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