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LIDENTYFIKUJ NRJWIEKSZE
PROBLEMY HAMUJACE SPRZEDAZ

gtéwny czynnik, ktéry ma wptyw na stabe wyniki. Wyeliminowanie jego,
sprawi, ze pozostate przestang mie¢ tak duze znaczenie i sprzedaz
szybko sie podniesie. Wazne jest aby go namierzy¢, a to nie jest takie
proste, dlatego warto abys$ dobrze przyjrzat sie kilku zagadnieniom,

Najczesciej problemem, w przypadku braku sprzedazy jest jeden,

ktére mogq miec¢ duzy wptyw na Twojg sytuacje i byt ze sobg szczery.

Nastawienie - w jaki sposéb podchodzisz do kazdej rozmowy handlowej? Co myslisz, zanim podniesiesz
telefon, zanim wejdziesz do biura klienta? Wierzysz w koncowy sukces i jestes przekonany, ze sprzedasz czy
idziesz tam z myslg, ze i tak klient nie kupi? Wstajac rano z tézka, idac do pracy jestes przekonany, ze to bedzie
dobry dzien, peten sukcesow czy juz wiesz, ze i tak dzis nic nie sprzedasz? Od nastawienia zaczyna sie wszystko
i wszystko sie na nim konczy, bo nawet jesli nie masz wystarczajacej wiedzy czy umiejetnosci, ale masz wiare i
gotowosc do dziatania, to wszystkiego mozesz sie nauczyc.

Przekonania - w co wierzysz w kontekscie sprzedazy? Jeste$ przekonany, ze sprzedaz to pomaganie ludziom,
rozwigzywanie ich problemdéw czy wciskanie i wycigganie pieniedzy z ich portfeli? Myslac o sprzedazy, czujesz,
ze wykonujesz wazng misje i jestes$ z niej dumny czy myslisz sobie, ze to jeden z gorszych zawoddw, ktoére
mozna wykonywac? Wierzysz w to, ze do sprzedazy trzeba miec talent, urodzi¢ sie handlowcem czy w to, ze
wszystkiego mozna sie nauczy¢? Przekonania mozna zmienia¢ i trzeba zastgpi¢ te ograniczajace -
wspierajacymi.

UmiejetnosSci sprzedaiy - jak dobrze juz potrafisz sprzedawa¢? Na ile wychodzi Ci rozmowa z klientem, czy
potrafisz sie dobrze zaprezentowaé, czy umiesz budowac relacje, znasz techniki sprzedazy, perswazji,
negocjacji, czy wiesz jak radzi¢ sobie z watpliwosciami, przekonywac do zawarcia umowy? To wszystko to
kompetencje miekkie, ktdrych mozna sie nauczy¢i na pewno juz w jakims stopniu masz je opanowane, pytanie
jak dobrze je teraz oceniasz?

Wiedza - odnosnie samej sprzedazy, ale takze branzy w ktérej obecnie dziatasz. Czy znasz obecne trendy, czy
wiesz jakie sg najczestsze obiekcje klientéw, czy wiesz jak dziata konkurencja, czy rozumiesz czego szukajg
klienci, czy masz doswiadczenie na podobnych stanowiskach w innych firmach, czy wiesz jakie sq
najwazniejsze firmy, ktore przodujg na Twoim rynku, czy masz wiedze na temat zmian na rynku z ostatnich 5
lat? To wszystko to kompetencje twarde, ktére mozesz zdoby¢ poprzez doktadne zapoznanie sie z materiatami
szkoleniowymi w Twojej firmie, badz przez czytanie ksigzek, artykutdow, branie udziatu w szkoleniach,
seminariach, kursach.

Srodowisko - kim sie otaczasz? Czy sa to ludzie, ktérzy wspieraja Cie w dazeniu do celdw, inspirujq i
pomagajq Ci rosngé, czy tez osoby, ktore negujg Twoje pomysty, wysysajq z Ciebie krew, demotywujg, Smiejq
sie z tego co robisz i spowalniajg rozwdj? Jesli nie masz wokot siebie odpowiednich ludzi, to bedzie Ci trudno
dokonywa¢ zmian i wzrasta¢, wiec zacznij od obserwowania i uswiadomienia sobie kto Cie wspiera, a kto
demotywuje, na zmiany przyjdzie czas
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Dzieki powyzszemu ¢wiczeniu wiesz doktadnie dlaczego do tej pory Ci nie wychodzito i na ktérym aspekcie sprzedazy
masz sie teraz skupi¢, by rozwijajac go, wyeliminowac¢ wiekszos¢ problemoéw w sprzedazy i zaczaé na niej wreszcie

solidnie zarabiac.

Jesli problemem jest:

Nastawienie - zacznij od kursu mailowego ,,23 Strategie Wybitnych Sprzedawcéw”
http:/ /karolfron.pl/23_strategie

Przekonania - zacznij od ksiazki ,,100 Taktycznych Zasad Sprzedazy” http://100taktycznych.pl
Umiejetnosci - zacznij do darmowego webinaru http:/ /karolfron.pl/webinar i skorzystaj z propozycii,

ktéra sktadam na jego zakonczenie, dotyczacej zakupu szkolenia Deal Maker Pro i Neuro Sales

Wiedza - zacznij czyta¢ branzowe czasopisma, porozmawiaj z doswiadczonymi kolegami z firmy, przejrzyj
materiaty firmowe, po$wiec czas na poszukanie wiedzy i przyswéj ja

Srodowisko - pozbadz sie toksycznych ludzi, ktérzy $ciggajq Cie w dot, demotywuja, nie wierzg w to co robisz,
niszczg samoocene. Dotacz do grupy ludzi $wiadomych i pomocnych, ktérzy sg ambitni, otwarci i chcg sie

rozwijac: https:/ /www.facebook.com/groups/jaksprzedawacwiecej/
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