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Czy w 97 dni da sie naprawde znaczaco
zwiekszycC sprzedaz?
Tak, ale pod warunkiem, ze zrozumiesz

d Jesli nie

iz najwazniejsze jest tak naprawde to, BN
COo z reguly zostaW|asz na koniec
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zmian to
gtéwnie
dlatego, ze nie
uswiadamiasz
sobie w petni
konsekwencji
tego, co
bedzie, gdy
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niczego nie
zmienisz!

Naprawde w
efekcie tych
warsztatow
zamierzasz

'] cokolwiek
zmienic?!




Zawsze najpierw zadbaj o skupienie
uwagi rozmowcy, zanim cokolwiek oo

bedziesz komunikowac Za koncentracje uwagi

, odpowiada w moézgu ta
\ @ BILLS © &= 2 /A, [t sama strefa, ktora
- —___Informuje nas
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G vttt wencw koncentracji uwagi jest
| e powiazany z systemem
; ,'/ ] \/ hormonalnym
gt e wzmacniajgcym reakcje
ol Bu\\L obronng na zagrozenia!
R e .- Dlatego, gdy tylko

oo SKUPISZ uwage —
o Dl rozluznij!
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Z tych wszystkich powodow technika ese.,
ZADEK ma nadzwyczajna skutecznos¢ 113

w zakresie zmiany przekonan klienta, np. °
w odniesieniu do ceny!

Pamietaj — przekonuje

tylko to, co wpltywa na

uwage, zmysly, emocje
i pamieé

Zaskoczenie

Argumenty rownoczesnie.
C\ 4 Kluczowa jest liczba
Dowody 4 L. zaangazowanych
Eksperyment
Kontrakt

Ale uwaga! Nie przekonasz do zmiany myslenia klienta, jesli nie masz
dostatecznie silnych argumentéw. Nie wmowisz, ze produkt identyczny, a

drozszy klient powinien kupi¢ zamiast tanszego. Mozg, takze podswiadomy,
jest inteligentny. Robienie wody z moézgu jest mozliwe tylko na krotkg mete!




Zadnej rozmowy technika 2.
sekwencyjna ZADEK nie da sie 1T
przygotowac improwizujac u klienta.

e Zmiany i warianty mogg dotyczy¢
tylko niuansow stownych, ale
zaden, nawet bardzo
doswiadczony handlowiec w
nerwach u klienta nie wymysili
zadnego nowego argumentu.

Co najwyzej uzyje innego,
zmodyfikowanego pod wptywem
stow i reakcji klienta, przyktadu!

e Nie masz dobrych argumentow,
anegdot, dowodow
| empirycznych sposobow — nie
pojawig sie cudownie
w trakcie spotkania!

e Liczysz na cud — powodzenia. _

e Liczysz na skutek — do roboty!




Czesé I
Jak szybko | nadzwyczaj tatwo
zbudowac zaufanie z nieufnym

lub agresywnym rozmowca?

Maleje z kazdgq pomytka, ktérg popetnisz.

Zaufanie jest jak gumka do mazania \

www.demoty.pl - Demotivational posters.

ZAUFANIE

W dzisiejszych czasach tak rzadko wystgpuje pomiedzy ludzmi,
ze Google nie potrafito pokazac¢ zadnego sensownego obrazka.

www.demoty.pl - Demotivational posters.




Jak sie buduje relacje

handlowca z klientem?
e Tylko poprzez emocje zaufania!

Jestes kims, kogo potrzebuje, bo:

Troszczysz sie bardziej niz inni. klienta
Pasujesz mi bardziej niz inni.

e Jest mi z Tobg przyjemniej niz z innymi.
e Mam z Tobg mniej stresOw niz z innymi.
e Stuchasz mnie lepiej niz inni, czyli znasz moje potrzeby.
e Rozumiesz mnie lepiej niz inni.
e Ty to naprawde masz, a inni tylko tak mowig.
e Masz cos, czego nie majg inni.
. ) o - POZNASZ

e Wiesz cos, czego nie wiedzg inni. )
e Potrafisz cos, czego nie potrafig inni. az 13

. . : . wyjatkowych
e Robisz cos, czego nie robig inni. .

_ _ _ sposobow
e Bycie z Tobg jest ekscytujgce. skutecznego
e Robisz wrazenie lepsze niz inni. uwodzenia
{
{



Wielu
specjalistow

Czesé Il G

o efekcie

Jak poprawic prezentacje, by
szybciej | efektywniej prowadzita
do zamkniecia sprzedazy?

Czy potrafisz
prowadzi¢ rozmowe
handlowg tak, aby

wywotala efekt
WOW?




Poznaj 13 magicznych
technik zwiekszania “‘
£ ' sprzedazy |




A teraz dwa sposoby, ktore maja s3e
kluczowy wplyw na wynik. oo
Zacznij od nich, a przekonasz sie, ze
efekt pojawi sie natychmiast!

5 Ty decydujesz,
| - CO zrobisz

z ustyszanymi
tresciami.

Skorzystaj
madrze!

Oba sposoby sg efektem dobrego

wykorzystania techniki ZADEK! Polecam!



Najpierw kontraktowanie przed | &
kazdym skierowaniem oferty! |:

Zawsze umawiaj sie transakcyjnie z klientem,
zanim skierujesz do niego oferte!

e Dlaczego
tak wiele
wysytanych
ofert konczy
sie niczym
| jJak to
najprosciej
zmienic?

Kluczowg umiejetnoscig na tym etapie jest sztuka zadawania dobrych

pytan transakcyjnych! Naucz sie tej prostej rzeczy!



Powigz kanaty komunikacji z technika
ZADEK, a przekonasz si¢, ze potrafisz
sprzedawac znacznie lepiej!

To najwazniejsze narzedzie

e \Wybierz aktywne kanaty  w przygotowaniu wizyt, rozmow

Twojej sprzedazy U klienta:
| zbuduj dobry ZADEK,
a przekonasz sie,

Ze wyjdzie z tego
fantastyczna

| nadzwyczaj skuteczna
prezentacja handlowa

| iIdealny model
sprzedazy!




Ktére z technik wykorzystasz od | &:%:
dzis w swojej pracy z klientem? | -

CZEKAMY NA CIEBIE:
15.12 LUBLIN

16.12 RZESZOW

17.12 KRAKOW

18.12 ZGIERZ k. £t ODZI
22.12 WARSZAWA
13.01 OLSZTYN

14.01 GDANSK

15.01 BYDGOSZCZ

Tylko bedac gotowym zadeklarowaé podjecie zmian od dzi$ masz szanse naprawde cokolwiek wdrozy¢!




Salamon Consulting: Szkolisz sie tak
skutecznie, ze kochasz to, co robisz



