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W dzisiejszych czasach skuteczna komunikacja jest kluczem do

sukcesu w wielu dziedzinach, a zwłaszcza w sprzedaży. Dlatego

zapraszam Cię do przeczytania tego e-booka poświęconego zasadom

komunikacji w sprzedaży. 

Będzie to krótka "podróż" po moich sprawdzonych, w codziennej

pracy, zasadach komunikacji, które zaprowadzą Cię od pełnej

wątpliwości początkującej ekspertki do pewnej siebie kobiety.

W kilka minut dowiesz się jak skutecznie przekazać swoje przesłanie

oraz jakie sposoby komunikacji wykorzystać. A jeśli interesuje Cię

temat etycznej sprzedaży to zapraszam do grupy na facebooku

"Sprzedaż w Kobiecym Biznesie", gdzie o takiej właśnie sprzedaży

mówię.  

Na początek

w drogę!



Nazywam się Magdalena Woldańska i jestem trenerką etycznej

sprzedaży dla ekspertek działających online (coachek, freelanserek).

Uczę jak z klasą sprzedawać więcej i z serca. TAK - te trzy rzeczy się nie

wykluczają i moje klientki świetnie to wiedzą. 

Ponad 10 lat pracowałam w korporacjach, gdzie zdobyłam praktyczną

wiedzę i umiejętności, dzięki którym teraz wspieram swoje klientki, by

składanie ofert przychodziło im naturalnie, by cieszyły się na ten

moment i czuły dumę z wartości, którą oferują.

Moją intencją jest, aby każda kobieta czuła się w sprzedaży swobodnie

niczym ryba w wodzie.

Dlatego przefiltrowałam korporacyjne schematy sprzedaży i wzięłam z

nich tylko to co jest ważne by pomóc moim klientkom. Wiedzę łączę z

intencją serca bo nie znoszę manipulacji.

Jeśli przyjrzysz się tym pięciu filarom i przetestujesz je w swojej pracy z

klientami, sama odkryjesz, jakie znaczenie ma słowo w sprzedaży oraz

jak stosować je w praktyce, aby osiągnąć sukces w biznesie. 

Kim jestem i dlaczego 
napisałam tego 
e-book'a

https://www.facebook.com/groups/184014297668112


Ale jak zadawać pytania, aby kierować się empatią, a nie manipulować

potrzebami rozmówcy? 

Albo w jaki sposób zadawać pytania, aby rozmowa z klientem nie

sprowadzała się do przesłuchania?

"Kto jest mistrzem empatii może być mistrzem sprzedaży"

 W dzisiejszych czasach empatia staje się coraz ważniejsza w

sprzedaży, ponieważ klienci oczekują nie tylko jakości produktów czy

usług, ale także pozytywnych i wartościowych relacji z firmą / marką.

 

Empatia - to umiejętność wczucia się w emocje, myśli i potrzeby innych

osób. 

W kontekście sprzedaży, oznacza zdolność do zrozumienia

perspektywy klienta, jego potrzeb i problemów. Empatyczny

sprzedawca nie patrzy tylko na swoje cele sprzedażowe, ale stara się

zrozumieć klienta i zaspokoić jego potrzeby.

Dzięki niej nie tylko słucha, ale aktywnie uczestniczy w rozmowie z

klientem i zadaje pytania. W ten sposób może dostosować swoje

oferty i usługi do indywidualnych potrzeb klienta.

UWAGA! 

Empatia 1.



Używaj odpowiedniej tonacji i intonacji głosu, która będzie brzmiała

bardziej przyjaźnie i pozytywnie. 

Unikaj tonu dyrektywnego lub zbyt mocnego nacisku na pytania.

 

Oto kilka przykładów empatii i pytań w rozmowie z klientem: 

Pytania o potrzeby klienta - zamiast pytać o szczegóły dotyczące produktów

lub usług, zapytaj klienta, jakie ma potrzeby i czego oczekuje od oferowanego

produktu lub usługi. Używaj zwrotów, które pokazują, że jesteś

zainteresowany i szukasz rozwiązania, które będzie dla niego najlepsze, np.

"Mógłby Pan/Pani opowiedzieć mi trochę więcej o swoich potrzebach?".

Pytania o cel klienta - warto zapytać klienta o cel, który chce osiągnąć,

następnie dopasować ofertę do jego potrzeb.

Pytania otwarte - zadawaj pytania otwarte czyli takie, które zachęcają klienta

do wypowiedzi, a nie tylko do udzielania krótkich odpowiedzi. Na przykład,

zamiast pytać "Czy potrzebuje Pan/Pani produktu X?", zapytaj "Jakie są

Pana/Pani potrzeby związane z tym produktem?".

Pytania uzupełniające - warto zadawać pytania uzupełniające, aby lepiej

zrozumieć potrzeby klienta, zamiast zadawać wiele pytań na raz. Zadawaj

pytania w odpowiednim momencie, np. gdy klient wyraża swoje potrzeby lub

gdy pojawiają się wątpliwości. Nie zadawaj pytań tylko po to, aby pokazać

swoją wiedzę lub zdominować rozmowę.



Określ, co chcesz osiągnąć w rozmowie z klientem - czy chcesz

sprzedać produkt, pozyskać nowego klienta, czy też rozwinąć

relację z obecnym klientem.

Zdefiniuj konkretne cele - określ, jakie konkretne działania musisz

podjąć, aby osiągnąć cel, np. jakie pytania zadać, jakie argumenty

przedstawić, jakie korzyści zaprezentować.

Ustal priorytety - jeśli masz wiele celów, określ, które z nich są

najważniejsze i skoncentruj się na nich w pierwszej kolejności.

Użyj jasnego języka - wyrażaj swoje cele jasno i precyzyjnie, aby

uniknąć nieporozumień z klientem.

"Żaden wiatr nie sprzyja temu, kto nie ma wyznaczonego portu"

                                                              Michael de Montaigne

Doprecyzowanie celu komunikacyjnego w sprzedaży jest kluczowe,

ponieważ pozwala na lepsze zrozumienie, co chcemy osiągnąć w

rozmowie z klientem i jakie działania należy podjąć, aby to osiągnąć.

Oto kilka wskazówek, jak doprecyzować cel komunikacyjny w

sprzedaży:

2. Doprecyzuj cel 
komunikacyjny



Bądź elastyczny - pamiętaj, że każda rozmowa z klientem jest inna,

dlatego być może konieczne będzie dostosowanie swojego celu do

konkretnej sytuacji.

Mierz swoje postępy - monitoruj swoje postępy i wyniki, aby

sprawdzić, czy osiągasz swoje cele i dostosuj swoje działania, jeśli

to konieczne.

Doprecyzowanie celu komunikacyjnego w sprzedaży pozwoli Ci na

skuteczniejszą i efektywniejszą rozmowę z klientem, co w konsekwencji

wpłynie na zwiększenie sprzedaży i zadowolenie klienta. A zadowolony

klient wraca do Ciebie po kolejne produkty czy usługi. 



To co myślałaś wczoraj zdeterminowało to gdzie jesteś dzisiaj. I od

tego zależy Twoje jutro. 

Przekonania o sprzedaży mają kluczowe znaczenie dla sukcesu w tym

obszarze działalności. Są one ważne, ponieważ wpływają na nasze

postawy i zachowania w kontakcie z klientem.

Pozytywne przekonania o sprzedaży, takie jak przekonanie o wartości

oferowanych produktów, przekonanie o własnych zdolnościach

sprzedażowych czy przekonanie o pozytywnych efektach sprzedaży dla

klienta, prowadzą do większej motywacji i lepszych wyników. 

Z drugiej strony, negatywne przekonania, takie jak przekonanie o

niechęci klientów do zakupu, przekonanie o braku wartości produktów

czy przekonanie o trudnościach w sprzedaży, mogą prowadzić do

obniżenia motywacji i słabszych wynikach.

Zobacz przykład poniżej, który uwielbiam przytaczać, aby pokazać jak

przekonania wpływają na wynik 

3. Twoje przekonania 
o sprzedaży



Pewnego dnia, szef sprzedaży w fabryce obuwia postanowił wysłać swoich

dwóch najlepszych handlowców do Afryki, aby zbadali potencjał rynku i

zwiększyli sprzedaż. 

Pierwszy handlowiec po powrocie do kraju zadzwonił do szefa i powiedział z

przygnębieniem: "Szefie, to była totalna pomyłka. Zjeździłem całą Afrykę

wzdłuż i wszerz, ale nikt tam nie chodzi w butach. Nikt ich tam nie

potrzebuje." 

Szef był bardzo zasmucony tą informacją, ale zdecydował się wysłuchać także

drugiego handlowca.

Kilka dni później drugi handlowiec zadzwonił do szefa i powiedział: "Szefie,

trafiliśmy na żyłę złota. Nasze kalkulacje trzeba oszacować od nowa, bo tutaj

jest ogromne zapotrzebowanie na buty. Nikt tu w butach nie chodzi, a każdy

chce mieć porządne obuwie." 

Szef był zaskoczony tak różnymi opiniami o tym samym rynku, ale

zdecydował się uwierzyć w swojego drugiego pracownika i zainwestował w

rozwój sprzedaży w Afryce.

Okazało się, że drugi handlowiec miał rację. Z czasem fabryka obuwia stała

się liderem na afrykańskim rynku obuwniczym.

Ta historia pokazuje, że w sprzedaży ważne jest, aby mieć otwarty umysł i

szukać szans tam, gdzie inni widzą tylko problemy. Warto słuchać i uwierzyć

w swoich pracowników, którzy mają wiedzę i doświadczenie z rynku, którego

się dotyczy. Dzięki temu można osiągnąć sukces i zwiększyć sprzedaż.



Zagubiony umysł mówi "NIE" 

Keep It Super Simple, w skrócie KISS, to podejście w sprzedaży

polegające na uproszczeniu procesu sprzedaży, komunikacji z klientem

oraz oferty produktowej. 

Ideą tego podejścia jest zapewnienie klientom łatwego dostępu do

informacji i ułatwienie podjęcia decyzji zakupowej.

W praktyce oznacza to, że w trakcie rozmowy sprzedażowej należy

unikać skomplikowanych terminów, wyjaśniania zawiłych procesów, a

także prezentowania zbyt rozbudowanej oferty.

Zamiast tego należy skupić się na najważniejszych dla klienta

korzyściach, przedstawić ofertę w jasny i przejrzysty sposób oraz

odpowiedzieć na ewentualne pytania klienta również w prosty i

zrozumiały sposób.

Im więcej informacji, których klient nie potrzebuje w danej chwili - tym

większy chaos w jego głowie i tym mniejsze szanse na domknięcie

transakcji

 

ZAPAMIĘTAJ! 

Zagubiony umysł mówi - NIE

4. Keep it super 
simple



Ludzie zawsze znajdą czas i pieniądze na to co jest im potrzebne, w

czym czują wartość, albo kiedy czują się docenieni.  

Ekonomia wdzięczności w sprzedaży to koncepcja, która opiera się na

psychologicznym mechanizmie, który nazywany jest "zobowiązaniem

wzajemnym". 

Polega on na tym, że ludzie częściej są skłonni do rewanżowania się

(płacenia) za dobre traktowanie albo wartość, którą otrzymali. 

 Fajnie napisał o tym Gary Vaynerchuk w swojej książce „Ekonomia

Wdzięczności”, którą serdecznie Ci polecam. 

Dzielenie się dobrem w postaci wiedzy, poświęcenia czasu i

zaangażowania to jedna z najpiękniejszych i najszlachetniejszych

rzeczy, jakie możemy zrobić dla innych ludzi. To właśnie ta energia,

która z nami wtedy przepływa, sprawia, że nasze biznesy rosną i

rozwijają się na niebotyczne wysokości. 

Dobra, wysoka energia skłania ludzi do tego, aby chętniej do nas

przychodzili, bo postrzegają nas nie tylko jako "biorców", ale przede

wszystkim jako "dawców".

5. "Ekonomia 
wdzięczności"



Dziękuję Ci serdecznie za poświęcenie czasu na przeczytanie

mojego e-booka. Wiem, że czas jest cennym zasobem... 

Życzę Ci pozytywnych doświadczeń w Twoim biznesie po

zastosowaniu tych pięciu wskazówek - nazywam je FILARAMI bo na

nich opieram całą moją pracę. 

Mam nadzieję, że będzie nam dane zobaczyć się na jednym z moich

szkoleń, bądź pozostaniemy w kontakcie poprzez moją grupę na 

 "Sprzedaż w Kobiecym Biznesie". 

Życzę Ci wytrwałości w drodze do realizacji Twoich celów

sprzedażowych, odwagi do sięgania tam, gdzie inni nie mają odwagi

nawet spojrzeć i życia w zgodzie z Twoimi wartościami. 

Zasługujesz na to! 

                 Do szybkiego zobaczenia!

                 Magda
 

Na zakończenie

https://www.facebook.com/groups/184014297668112

