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SPRZEDAZ PRZEZ
TELEFON

PROSTY SPOSOB

NA ZAINTERESOWANIE
KLIENTA ROZMOWA

Wyobraz sobie, ze wchodzisz do sklepu odziezowego.

Zaraz po wejsciu za Twolmi plecami pojawia sie ekspedientka z pytaniem:

— W czym moge pomoc?

Jakie jest Twoje pierwsze odczucie?

Chetnie otwierasz sie na rozmowe, czy moze jednak nie?

Wiekszosc¢ z nas odpowiada tak samo — NIE LUBIE TEGO

A teraz wyobraz wiec sobie, ze ta sama ekspedientka podchodzi i mowi:

— Jezeli bedzie potrzebna moja pomoc, prosze mnie zawolac

I co, lepigj?

JlP

Krzysztof Pytel

W sprzedazowej rozmowie telefonicznej to jak zaczniesz ma kluczowe znaczenie dla efektu

catej rozmowy.

Co mozesz zrobic, zeby klient chcial z Tobg
rozmawiac 1 poswiecil Ci swoj czas?

Wykorzystaj formule rozpoczecia
ITOZIMOWY.

Jak to zrobhi¢?
Czytaj dalej.
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Obecnie duza czes¢ Twojej komunikacji sprzedazowe]j przeniosta sie na rozmowy
telefoniczne.

Klient obcigzony telefonami czesto w ogole ich nie odbiera. Samo dodzwonienie sie do niego
niejednokrotnie wydaje sie by¢ juz potowg sukcesu.

Dlatego wtasnie tak wazne jest, zeby rozmowa do ktorej doprowadzites byta efektywna.

Wszyscy znamy efekt pierwszego wrazenia. Rowniez w rozmowie sprzedazowej tych
pierwszych kilka sekund ma kluczowe znaczenie.

Zaczniesz dobrze - wzbudzisz zainteresowanie klienta 1 jego otwartosci na wystuchanie
Twojej propozyciji.

Zaczniesz zle — Wasza rozmowa szybko sie zakonczy lub klient wystucha Cie 1 powie NIE
DZEKUJE.

Dobre rozpoczecie rozmowy
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Zeby dobrze rozpocza¢ rozmowe musisz jg zacza¢ zanim jeszcze podniesiesz stuchawke.

Zeby klient chcial z Tobg rozmawiaC musisz znalez¢
JEDEN DOBRY POWOD, dla ktorego TEN KONKRETNY
KLIENT, powinien DAC TOBIE swoj czas.

Okreslanie jednego dobrego powodu

KROK 1: Zastanow sie:

- jakie potrzeby ma Twoj klient 1 czym kieruje sie podejmujgc decyzje zakupowe,

- czego oczekuje lub moze obecnie potrzebowac od Ciebie 1 Twoich produktow

- 0 czym rozmawialiscie podczas ostatniej rozmowy, na co zwracat uwage,

- jakie obecnie ma problemy, ktére musi rozwigzac

- co zawsze jest dla niego wazne lub co moze byc¢ dla niego wazne w obecnej sytuacji

KROK 2: wybierz propozycje

Wsrod roznych ofert ktore masz, wybierz tg, ktora najlepiej pozwoli realizowac potrzebe
klienta 1 ktéra Twoim zdaniem ma najwiekszg szanse na sprzedaz.

KROK 3: okresl kluczowa korzys¢ klienta

Powigz swojg propozycje z korzysciami jakich oczekuje klient.

Pamietaj, ze doprowadzenie do sprzedazy pierwsze] propozycji otworzy Ci droge do kolejnych.
Badz precyzyjny.

Jezeli wiesz, ze Tw¢j klient zwroci uwage przede wszystkim na poprawe rentownosci
sprzedazy Twoich produktow, policz doktadnie o ile ta rentownosc sie zmieni.
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Formula rozpoczecia rozmowy sklada sie z pieciu krokow:
KROK 1: Przedstawienie

KROK 2: Wiedza o kliencie

KROK 3: Korzysc¢ mozliwa do osiggniecia

KROK 4: Sugerowanie rezultatu

KROK 5: Przejscie do pytan / dzialania

Jezeli na bazie wiedzy o kliencie doszedles do wniosku, ze:

« produktem, ktorego nie moze mu zabrakngc i ktéry obecnie bedzie go interesowat
najbardziej bedzie X

« klient w obecnej sytuacji zwroci uwage przede wszystkim na koniecznosc poprawiania
zysku ale nie chce podnosic cen
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* rabat, ktory dla niego masz, nie zostanie przetozony na obnizenie ceny detaliczne]
tylko na poprawe marzy

Rozmowe mozesz rozpoczac tak:

PRZEDSTAWIENIE

— Dzien dobry, Panie Marcinie, Krzysztof Pytel firma....

— Dziekuje, ze w nattoku obowigzkow odebrat Pan telefon. Wnioskuje, ze trafitem w dobry
moment na dwa stowa rozmowy:.

WIEDZA O KLIENCIE
— Wspominat Pan ostatnio, ze w obecnej sytuacji kluczowg sprawg jest dla Pana poprawa
rentownosci sprzedazy bez podnoszenia cen.

KORZYSC MOZLIWA DO OSIAGNIECIA
— W ostatnich dniach mimo sytuacji, ktorg mamy, moi klienci zachowujgc obecne ceny
produktu X poprawiajg zysk z kazdej sprzedanej sztuki.

SUGEROWANIE REZULTATU
— To z czym do Pana dzwonie to pomyst na poprawe Pana marzy na tym produkcie o ok 5%
przy tej samej cenie detaliczne;.

PRZEJSCIE DO PYTAN / DZIALANIA
— Potrzebuje 5 minut, zeby mogt Pan to oceni¢. Mam takie wewnetrzne przekonanie,
ze bedzie Pan zainteresowany.

ZWro¢ uwage ze:

* W POWYZSZe] rozmowie nie ma sprzedawania

+ dzwonisz z pomysiem na poprawe marzy

* nie korzystasz ze zwrotow, ktore moga zamkna¢ uwage klienta, takich jak: promocja,
oferta, pakiet, sprzedac itp

« kilkukrotnie podkreslasz korzysci klienta jakie moze osiggngc rozmawiajgc z Tobg

* nie mowisz mu, ze to najlepsza oferta, chcesz tylko, zeby to ocenil Przeciez decyzja
nalezy do niego

« klient nie styszy ile dostanie rabatu ani jakie ilosci musi kupic... bo o tym dopiero
chcesz z nim porozmawiac
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A skad wiesz, ze rentownosc poprawi sie o ok. 5% ?
Bo to policzyles

Nie wiesz jak policzyc. Siegnij po podrecznik kryzysowy
OFERTOWANIE - PROSTY SPOSOB NA DOBRA OFERTE BEZ WYCHODZENIA Z DOMU

Moja sugestia

O tym czy korzystasz z kroku KORZYSC MOZLIWA DO OSIAGNIECIA czy od razu przechodzisz
do SUGEROWANIE REZULTATU decydujesz na podstawie swojej wiedzy o kliencie.

W przypadku klienta nowego, takiego ktory Cie nie zna lub ktéry do tej pory nie cheiat z Tobg
wspolpracowaé KORZYSC MOZLIWA DO OSIAGNIECIA jest krokiem niezbednym.

W ten sposob pokazujesz mu co moze zyskac, korzystajac z doswiadczen innych.

W takim przypadku nieco inaczej bedg wygladaty argumenty, ktére wykorzystasz —
szczegolnie WIEDZA O KLIENCIE, ktora nie bedzie oparta o bezposrednig wspotprace z nim.

( N\

PAMIETAJ

Formula rozpoczecia rozmowy nie jest sprzedaza.
Jest otwarciem klienta na rozmowe o sprzedazy

Na koniec zagadka:

Czy dla poprawy rentownosci sprzedazy u klienta o 5% potrzebujesz dodatkowego budzetu
w wysokosci 5% ?

Policz to dokladnie.

Chcesz wzmocni¢ efektywnosc sprzedazy przez telefon ?
Napisz lub zadzwon.

Przygotujemy szkolenie najlepiej dopasowane do Twoich potrzeb i obecnej sytuacji.

Formuta rozpoczecia rozmowy z niniejszego podrecznika pochodzi z cyklu artykutow Jak sprzedawac przez telefon
publikowanych w magazynie Marketer+ Autor Konrad Mroéz.
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Krzysztof Pytel

Tel: 695-672-851
e-mail: krzysztof pytel@szkolenia-biznes.pl
www.szkolenia-biznes.pl

Kim jestem

Praktykiem sprzedazy, certyfikowanym trenerem SET, konsultantem, autorem ksigzek

0d 1997 roku zwigzany jestem z rynkiem farmaceutycznym i FMCG. Doswiadczenie zdobywatem zaréwno po stronie
producenta jak i sieci aptek. Po stronie dostawcy zarzadzatem dziatem Trade Marketingu, jako Dyrektor Sprzedazy
rozwijatem sprzedaz w kanale farmaceutycznym, a jako Prezes Zarzadu odpowiadatem za rozwoj nowej spotki.

Po stronie sieci aptek zdobytem doswiadczenie jako Category Manager odpowiedzialny za wspoétprace z dostawcami.
Prowadze szkolenia, krotko 1 diugoterminowe projekty Interim Management oraz konsultingowe dla aptek,
optymalizujgc kategorie, ceny i marze oraz ekspozycje. Dla producentow dziatajgcych w rynku farmaceutycznym
prowadze projekty ukierunkowane na zwiekszanie efektywnosci wspotpracy z aptekami. Oprocz Key Account
Managerow, Kierownikow Regionalnych oraz Przedstawicieli Handlowych szkole Kupcow, Category Managerow

1 kierownikow aptek. Jestem autorem wyspecjalizowanego programu szkoleniowego dla farmaceutow I-go stotu, ktérego
realizacja skutecznie zwieksza efektywnosc¢ sprzedazowa. Regularnie wystepuje na konferencjach branzowych, pisze
tez specjalistyczne artykuty do prasy branzowe;j.

Jestem autorem dwoch ksigzek, ktore kompleksowo wspierajq efektywnos¢ biznesowg aptek i producentow
wspolpracujacych z aptekami.

Wysoka jakos¢ moich ustug zostata potwierdzona Certyfikatem Jakosci TGLS Quality Alliance umozliwiajacym rowniez
realizacje szkolen z dofinansowaniem BUR (Baza Ustug Rozwojowych). Ukonczytem magisterskie studia pedagogiczne
oraz podyplomowe studia menedzerskie Executive MBA Instytutu Ekonomii Polskiej Akademii Nauk. Zestawienie
wyksztalcenia pedagogicznego 1 biznesowego oraz wieloletnie doswiadczenie, stanowi mocny fundament moich
umiejetnosci menedzerskich i trenerskich.

Moje ksiazki
KONKURENCYJNA APTEKA - CATEGORY MANAGEMENT PHARMA,
ZARZADZANIE ASORTYMENTEM CENA I MARZA

rysatat Pyted

Pierwsza na rynku ksigzka pokazujaca w pelni uporzadkowany proces Category KONKH%EE%YJNA

Management Pharma, czyli zarzadzania asortymentem apteki oraz ksztaltowania polityki
cena-marza. Bazg jej powstania sg szkolenia i projekty konsultingowe, ktére na przestrzeni
ostatnich lat przeprowadzitem zaréwno we wspoipracy z aptekami, jak i producentami.
Zawarte w niej informacje oraz praktyczne przyktady bedg dla Ciebie skutecznym
wsparciem w optymalizacji asortymentu i zwiekszaniu zyskow apteki. Poznasz kluczowe
czynniki ksztattowania i wzmacniania wizerunku apteki. Dowiesz sie, w jaki sposéb
efektywnie analizowac asortyment i okreslac¢ obszary wymagajgce poprawy. Dowiesz sie,
jakie pytania warto sobie zadac¢, zeby wyciggac konstruktywne wnioski i podejmowac
wiasciwe dla Twojej apteki decyzje. Poznasz kryteria doboru asortymentu ukierunkowane
na dostarczenie pacjentowi szerokiego wyboru, a Tobie odpowiednio dobranego magazynu.
Nauczysz sie efektywnie wykorzystywac taktyki kategorii ze szczegolnym uwzglednieniem
taktyk cenowych (tzw. pricing), co pozwoli Ci zoptymalizowac ceny w sposéb zwiekszajacy
konkurencyjnosc¢ apteki z jednoczesng poprawg rentownosci sprzedazy.

Wiecej na: www.konkurencyjnaapteka.pl

REKOMENDACJA W APTECE - JAK REALIZOWAC OBSLUGE

SPRZEDAZOWA PACJENTA W ZGODZIE Z ETYKA ZAWODU 3P

FARMACEUTY Soretdend
REKOMENDACJA

Ksigzka ta jest pierwszym na rynku, opartym w peilni o realia polskich aptek, W APTECE

przewodnikiem po najskuteczniejszych metodach pracy zwigzanej z rekomendacjq

w aptece. Powstata na bazie ogromnej ilosci szkolen, ktore przeprowadzitem dla
farmaceutow na przestrzeni ostatnich lat. Dzieki niej, po pierwsze, przekonasz sie, ze
rekomendacja moze by¢ narzedziem do udzielania porad pacjentowi. Po drugie, dowiesz
sie, jak mozesz realizowac te czes¢ Twojej pracy w sposob prosty i w petni zgodny z etykg
zawodu farmaceuty. Po trzecie, nauczysz sie wykorzystywac pytania, ktore sprawig,

ze w ogole nie bedziesz musiat rekomendowac, bo samo pytanie dostarczy pacjentowi
niezbednych informacji. Po czwarte, dowiesz sie, jak reagowac w sytuacji trudnej. I po piate,
poznasz praktyczne ¢wiczenia do samodzielnego przepracowania, ktére umozliwig Ci
nabycie umiejetnosci dopasowanych do konkretnych potrzeb.

Wiecej na: www.rekomendacjawaptece.pl
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