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Na poczatek

W dzisiejszych czasach skuteczna komunikacja jest kluczem do
sukcesu w wielu dziedzinach, a zwtaszcza w sprzedazy. Dlatego
zapraszam Cie do przeczytania tego e-booka poswieconego zasadom

komunikacji w sprzedazy.

Bedzie to krétka "podréz" po moich sprawdzonych, w codziennej
pracy, zasadach komunikacji, ktére zaprowadzg Cie od petnej

watpliwosci poczatkujacej ekspertki do pewnej siebie kobiety.

W kilka minut dowiesz sie jak skutecznie przekazaé swoje przestanie
oraz jakie sposoby komunikacji wykorzystaé. A jesli interesuje Cie
temat etycznej sprzedazy to zapraszam do grupy na facebooku

"Sprzedaz w Kobiecym Biznesie", gdzie o takiej wtasnie sprzedazy

mowie.




Kim jestem i dlaczego
napisatam tego
e-book'a

Nazywam sie Magdalena Woldanska i jestem trenerky etycznej

sprzedazy dla ekspertek dziatajgcych online (coachek, freelanserek).

Ucze jak z klasg sprzedawac wiecej i z serca. TAK - te trzy rzeczy sie nie

wykluczaja i moje klientki swietnie to wiedza.

Ponad 10 lat pracowatam w korporacjach, gdzie zdobytam praktyczng
wiedze i umiejetnosci, dzieki ktorym teraz wspieram swoje klientki, by
sktadanie ofert przychodzito im naturalnie, by cieszyly sie na ten

moment i czuty dume z wartosci, ktéra oferuja.

Mojg intencjq jest, aby kazda kobieta czuta sie w sprzedazy swobodnie

niczym ryba w wodzie.

Dlatego przefiltrowatam korporacyjne schematy sprzedazy i wzietam z
nich tylko to co jest wazne by pomé6c moim klientkom. Wiedze tacze z

intencja serca bo nie znosze manipulacji.

Jesli przyjrzysz sie tym pieciu filarom i przetestujesz je w swojej pracy z
klientami, sama odkryjesz, jakie znaczenie ma stowo w sprzedazy oraz

jak stosowac je w praktyce, aby osiggngc sukces w biznesie.
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1.Empatia

"Kto jest mistrzem empatii moze byc mistrzem sprzedazy"

W dzisiejszych czasach empatia staje sie coraz wazniejsza w
sprzedazy, poniewaz klienci oczekuja nie tylko jakosci produktéw czy

ustug, ale takze pozytywnych i wartosciowych relacji z firma / marka.

Empatia - to umiejetnosc¢ wczucia sie w emocje, mysli i potrzeby innych

0sOb.

W kontekscie sprzedazy, oznacza zdolno$¢ do zrozumienia
perspektywy klienta, jego potrzeb i probleméw. Empatyczny
sprzedawca nie patrzy tylko na swoje cele sprzedazowe, ale stara sie

zrozumiec klienta i zaspokoié jego potrzeby.

Dzieki niej nie tylko stucha, ale aktywnie uczestniczy w rozmowie z
klientem i zadaje pytania. W ten sposéb moze dostosowac swoje

oferty i ustugi do indywidualnych potrzeb klienta.

UWAGA!

« Ale jak zadawa¢ pytania, aby kierowaé sie empatig, a nie manipulowac
potrzebami rozméwecy?
o Albo w jaki spos6b zadawaé pytania, aby rozmowa z klientem nie

sprowadzata sie do przestuchania?



Oto kilka przyktadéw empatii i pytan w rozmowie z klientem:

Pytania o potrzeby klienta - zamiast pyta¢ o szczegoéty dotyczace produktow
lub ustug, zapytaj klienta, jakie ma potrzeby i czego oczekuje od oferowanego
produktu lub ustugi. Uzywaj zwrotéw, ktoére pokazuja, ze jeste$
zainteresowany i szukasz rozwiazania, ktére bedzie dla niego najlepsze, np.

"Mogtby Pan/Pani opowiedzie¢ mi troche wiecej o swoich potrzebach?".

Pytania o cel klienta - warto zapyta¢ klienta o cel, ktory chce osiagnaé,

nastepnie dopasowac oferte do jego potrzeb.

Pytania otwarte - zadawaj pytania otwarte czyli takie, ktére zachecaja klienta
do wypowiedzi, a nie tylko do udzielania krotkich odpowiedzi. Na przyktfad,
zamiast pyta¢ "Czy potrzebuje Pan/Pani produktu X?", zapytaj "Jakie s3

Pana/Pani potrzeby zwigzane z tym produktem?".

Pytania uzupetniajace - warto zadawac pytania uzupetniajace, aby lepiej
zrozumieé potrzeby klienta, zamiast zadawaé wiele pytah na raz. Zadawaj
pytania w odpowiednim momencie, np. gdy klient wyraza swoje potrzeby lub
gdy pojawiajg sie watpliwosci. Nie zadawaj pytan tylko po to, aby pokazaé

swojg wiedze lub zdominowac rozmowe.
« Uzywaj odpowiedniej tonacji i intonacji gtosu, ktéra bedzie brzmiata

bardziej przyjaznie i pozytywnie.

« Unikaj tonu dyrektywnego lub zbyt mocnego nacisku na pytania.



2. Doprecyzuj cel
komunikacyjny

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

Michael de Montaigne

Doprecyzowanie celu komunikacyjnego w sprzedazy jest kluczowe,
poniewaz pozwala na lepsze zrozumienie, co chcemy osiggngé w
rozmowie z klientem i jakie dziatania nalezy podjqgc, aby to osiggngc.
Oto kilka wskazdowek, jak doprecyzowac cel komunikacyjny w

sprzedazy:

o Okresl, co chcesz osiggng¢ w rozmowie z klientem - czy chcesz
sprzedac produkt, pozyska¢ nowego klienta, czy tez rozwingc

relacje z obecnym klientem.
« Zdefiniuj konkretne cele - okresl, jakie konkretne dziatania musisz
podijqc, aby osiqgngc cel, np. jakie pytania zadac, jakie argumenty

przedstawic, jakie korzysci zaprezentowac.

o Ustal priorytety - jesli masz wiele celdw, okresl, ktdre z nich sq

najwazniejsze i skoncentruj sie na nich w pierwszej kolejnosci.

« Uzyj jasnego jezyka - wyrazaj swoje cele jasno i precyzyjnie, aby

unikngc nieporozumien z klientem.



o BqdZ elastyczny - pamietaj, ze kazda rozmowa z klientem jest inna,
dlatego byc¢ moze konieczne bedzie dostosowanie swojego celu do

konkretnej sytuacji.

o Mierz swoje postepy - monitoruj swoje postepy i wyniki, aby
sprawdzic, czy osiggasz swoje cele i dostosuj swoje dziatania, jesli

to konieczne.

Doprecyzowanie celu komunikacyjnego w sprzedazy pozwoli Ci na
skuteczniejszq i efektywniejszqg rozmowe z klientem, co w konsekwencji

wptynie na zwiekszenie sprzedazy i zadowolenie klienta. A zadowolony

klient wraca do Ciebie po kolejne produkty czy ustugi.




3. Twoje przekonania
o sprzedazy

To co myslatas wczoraj zdeterminowato to gdzie jestes dzisiaj. | od

tego zalezy Twoje jutro.

Przekonania o sprzedazy maja kluczowe znaczenie dla sukcesu w tym
obszarze dziatalnosci. S3 one wazne, poniewaz wptywaja na nasze

postawy i zachowania w kontakcie z klientem.

Pozytywne przekonania o sprzedazy, takie jak przekonanie o wartosci
oferowanych produktéw, przekonanie o witasnych zdolnosciach
sprzedazowych czy przekonanie o pozytywnych efektach sprzedazy dla

klienta, prowadza do wiekszej motywacji i lepszych wynikéw.

Z drugiej strony, negatywne przekonania, takie jak przekonanie o
niecheci klientéw do zakupu, przekonanie o braku wartosci produktéw
czy przekonanie o trudnosciach w sprzedazy, mogg prowadzi¢ do

obnizenia motywacji i stabszych wynikach.

Zobacz przyktad ponizej, ktéry uwielbiam przytaczaé, aby pokazac jak

przekonania wptywaja na wynik



Pewnego dnia, szef sprzedazy w fabryce obuwia postanowit wysta¢ swoich
dwdch najlepszych handlowcow do Afryki, aby zbadali potencjat rynku i

zwiekszyli sprzedaz.

Pierwszy handlowiec po powrocie do kraju zadzwonit do szefa i powiedziat z
przygnebieniem: "Szefie, to byta totalna pomytka. ZjeZdzitem catq Afryke
wzdtuz i wszerz, ale nikt tam nie chodzi w butach. Nikt ich tam nie

potrzebuje."

Szef byt bardzo zasmucony tq informacjq, ale zdecydowat sie wystuchac takze

drugiego handlowca.

Kilka dni pdzniej drugi handlowiec zadzwonit do szefa i powiedziat: "Szefie,
trafilismy na zyte ztota. Nasze kalkulacje trzeba oszacowac od nowa, bo tutaj
jest ogromne zapotrzebowanie na buty. Nikt tu w butach nie chodzi, a kazdy
chce miec porzgdne obuwie."

Szef byt zaskoczony tak roinymi opiniami o tym samym rynku, ale
zdecydowat sie uwierzy¢ w swojego drugiego pracownika i zainwestowat w
rozwaj sprzedazy w Afryce.

Okazato sie, ze drugi handlowiec miat racje. Z czasem fabryka obuwia stata

sie liderem na afrykanskim rynku obuwniczym.

Ta historia pokazuje, ze w sprzedazy wazne jest, aby miec¢ otwarty umyst i
szukac szans tam, gdzie inni widzq tylko problemy. Warto stuchac i uwierzyc
w swoich pracownikow, ktorzy majq wiedze i doswiadczenie z rynku, ktérego

sie dotyczy. Dzieki temu mozna osiggnqc sukces i zwiekszyc sprzedaz.



4. Keep it super
simple

Zagubiony umyst mowi "NIE"

Keep It Super Simple, w skrécie KISS, to podejscie w sprzedazy
polegajace na uproszczeniu procesu sprzedazy, komunikacji z klientem

oraz oferty produktowe;.

Ideg tego podejécia jest zapewnienie klientom tatwego dostepu do

informacji i utatwienie podjecia decyzji zakupowej.

W praktyce oznacza to, ze w trakcie rozmowy sprzedazowej nalezy
unika¢ skomplikowanych terminéw, wyjasniania zawitych procesoéw, a

takze prezentowania zbyt rozbudowanej oferty.

Zamiast tego nalezy skupi¢ sie na najwazniejszych dla klienta
korzysciach, przedstawi¢ oferte w jasny i przejrzysty sposéb oraz
odpowiedzie¢ na ewentualne pytania klienta réwniez w prosty i

zrozumiaty sposéb.

Im wiecej informacji, ktorych klient nie potrzebuje w danej chwili - tym
wiekszy chaos w jego gtowie i tym mniejsze szanse na domkniecie
transakcji '

ZAPAMIETAJ!

Zagubiony umyst mowi - NIE



5. "Ekonomia
wdziecznosci”

Ludzie zawsze znajdq czas i pienigdze na to co jest im potrzebne, w

czym czujg wartos¢, albo kiedy czujqg sie docenieni.

Ekonomia wdziecznosci w sprzedazy to koncepcja, ktéra opiera sie na
psychologicznym mechanizmie, ktéry nazywany jest "zobowigzaniem
wzajemnym".

Polega on na tym, ze ludzie czesciej sg sktonni do rewanzowania sie

(ptacenia) za dobre traktowanie albo wartos$¢, ktorg otrzymali.

Fajnie napisat o tym Gary Vaynerchuk w swojej ksigzce , Ekonomia

Wdziecznosci”, ktorqg serdecznie Ci polecam.

9 Dzielenie sie dobrem w postaci wiedzy, poSwiecenia czasu i
zaangazowania to jedna z najpiekniejszych i najszlachetniejszych
rzeczy, jakie mozemy zrobi¢ dla innych ludzi. To wtasnie ta energia,
ktéra z nami wtedy przeptywa, sprawia, ze nasze biznesy rosng i

rozwijaja sie na niebotyczne wysokosci.
Dobra, wysoka energia sktania ludzi do tego, aby chetniej do nas

przychodzili, bo postrzegajg nas nie tylko jako "biorcow", ale przede

wszystkim jako "dawcow".



Na zakonczenie

Dziekuje Ci serdecznie za poswiecenie czasu na przeczytanie

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

Zycze Ci pozytywnych doswiadczeri w Twoim biznesie po
zastosowaniu tych pieciu wskazowek - nazywam je FILARAMI bo na

nich opieram catq mojq prace.

Mam nadzieje, ze bedzie nam dane zobaczyc¢ sie na jednym z moich
szkolen, badz pozostaniemy w kontakcie poprzez mojg grupe na

0 "Sprzedaz w Kobiecym Biznesie".

Zycze Ci wytrwatosci w drodze do realizacji Twoich celéw
sprzedazowych, odwagi do siegania tam, gdzie inni nie majg odwagi
nawet spojrzec i zycia w zgodzie z Twoimi wartosciami.

Zastugujesz na to!

Do szybkiego zobaczenia!
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