ZAMYKANIE

Opis poszczegolnych krokow na kolejnych stronach

Zamykanie spotkania

To najwazniejszy moment spotkania. Wszystko co wydarzy sie wczesniej rowniez jest wazne, ale jesli zrobimy
swietnie cate spotkanie, a skopiemy zamykanie to nie sprzedamy. Spotkanie konczymy informacjq, ze
zadzwonimy teraz do kierownika z pytaniem o dostepnosc sprzetu.
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Telefon do kierownika 1 - O dostepnosc¢

- Dzien dobry Panie kierowniku/szefie. Jestem na spotkaniu u Panstwa i rozmawiamy o
PC/PV. Bardzo fajnie nam sie rozmawia wiec chciatem zapytac o dostepnos¢ PC/mikro.
- Nie mamy tutaj zadnych problemow z dostepnoscia takze mozemy dziatac, ja tu od razu
wstepnie dla Pana ten sprzet zarezerwowatem.
-0 to super bardzo dziekuje

Zamykanie - Po raz 1

-No dobrze styszat Pan tutaj mamy zarezerwowany sprzet takze ten pierwszy haczyk
mamy zrobiony.

Gotowka: -To co, dziatamy. Bede tylko potrzebowat dowod | mozemy sktada¢ zamowienie.

Kredyt: -To Jeszcze musimy sprawdzic sobie to finansowanie, o ktorym rozmawialiSmy
takze ja bede potrzebowat tylko dowodzik.

Poszukiwanie obiekcji

Prawdopodobnie klient na tym etapie powie, Ze nie no jeszcze chce sie zastanowi¢, musi sie z
tym przespaé, musi przegadac z kims itd. Oczywiscie zastanowienie sie jest Jjedynie wymowkyg.
Wiec poszukujemy prawdziwej obiekcji.

-Wie Pan co, jak taki temat sie pojawia na spotkaniu to zazwyczaj chodzi o jedn3a z trzech
rzeczy:

Albo o produkt, ale tutaj powiedziat Pan, ze wszystko jest okej, policzyliSmy sobie, ze to
jest bardziej optacalne niz Pana ogrzewanie, prawda?

-No zgadza sie

Albo o firme, ale tutaj tez sobie rozmawialiSmy, ze jest firma z dtugg tradycja,
przemystowe instalacje, prawda?

-No tak tak

No wiec zapewne chodzi o mnie. Czyli co, ze mng cosS jest nie tak, rozumiem, ze ja nie
wzbudzam Pana zaufania?

-Nie nie, Pan jest oke}j

-To tak szczerze, Panie Januszu, to co nie gra?



Obiekcja - Watpliwosci co do dotacji

Telefon do kierownika Leszka w celu wyptania o szczegoty. Leszek odpowie na pytania i
zapewni o dotacji lub ewentualnie sprobuje przekonac klienta, ze nawet bez dotacji jest to
nadal optacalne.

Obiekcja - Watpliwosci co do optacalnosci

-Przepraszam, ja chyba tutaj cos nie do konca wyjasnitem. Az mi gtupio, bo jesli Pan tutaj
nadal nie widzi oszczednosci to ja naprawde musiatem dac ciata.

Powrot do kartki i ponowne spokojne obliczenie klientowi oszczednosci.

Obiekcja - Mam inne spotkania / chce porownac

-Jasne Panie Januszu, zrozumiata sytuacja. Warto zawsze porownac. Albo wie Pan co, moze
ja po prostu od razu zadzwonie do mojego kolegi brokera i zobaczymy jak tam dzisiaj na
rynku. Wie Pan dla mnie to bez znaczenia, jak on ma cos tanszego i Pan by sie zdecydowat
to nie ma sprawy, bo tak jesteSmy umowieni, ze | tak ja swoje zarobie takze juz dzwonie.

KONIECZNIE PISZEMY SMS JAKA CENA NAM WYSZtLA'!

-Hej Mateusz, jestem tu u Pana i mamy w ofercie PC/PV o0 mocy XX, takie panele, takie
gwarancje itd. (opowiadamy o korzysciach z oferty). Powiedz jak to tam dzisiaj wyglada u
Ciebie, za ile bySs mogt taka oferte zrobic?

+ Bilansowanie 1:1 11!

Obiekcja - Watpliwosci co do sprzetu / marki

W tym miejscu klient moze miec wqtpliwosci, bo slyszat o jakims innym sprzecie. W razie czego

mozemy jeszcze raz przypomniec i wyjasnic korzysci z naszego sprzetu. Koniecznie powinnismy

rowniez zadzwonic do kierownika i spytac, co wiemy na temat innego sprzetu, o ktorym klient
wspomina. Bo kojarzymy, ze ten sprzet tez mielismy, ale z jakiegos powodu nie mamy.




Obiekcja - Mam Inng oferte 1 sg tansi / Za drogo

Bilansowanie 1:1 11!

Jesli klient mowi, ze za drogo po prostu to warto by byto dopytac - za drogo w zporownaniu z
czym? Zeby zbadaé na jakiej podstawie klient nas tak ocenia. Czy to wynika z tego ze ma inne
oferty czy gdzies cos czytatf, z czyms sie spotkai.

-To prawda, my nie jesteSmy najtansi. Ale cena zawsze z czegos wynika. | pytanie Panie
Januszu czy Pana stac na to, zeby wzigc jakas oferte, gdzie nie wiadomo kto realizuje
gwarancje, kto przyjedzie na montaz, jacys ludzie ze wschodu. Jaki tam sprzet zamontuj3a
czy on bedzie certyfikowany i Pan sie bedzie. ztym bujat, ale Pan zaoszczedzi teraz tysiac
czy dwa zebhy potem ptacic grube tysigce za serwisy. Stac Pana na to?
-No nie
-Ja bede catkowicie szczery. Cena zawsze z czegoS wynika wiec powiem Panu tak, ze

spokojnie mozemy z tg ceng coS zrobi¢. Mozemy obnizymy troche gwarancje o kilka lat i tu

nam sie zrobi juz 2 tys. taniej. Mozemy tez dac panele nie polskie tylko takie chinskie to

nam wyjdzie 3 tys mniej. Mozemy dac inng pompe, nie takg renomowang i tez nam sie
zrobic 3 tys. taniej. To jak robimy?
-Nie no ja bym chciat wszystko

-No to co, dziatamy?

Opcjonalnie juz w tym miejscu - Znizka logistyczna, nastepnie Znizka Rodzinna

Obiekcja - Inne

Nie da sie tutaj jednoznacznie przygotowac skryptu, zawsze mozesz zadzwonic do kierownika,
powiedziec w czym problem I bedziemy probowali sobie z tym poradzic.

Wybrane przyktady:

-Gdybym wspotpracowat z kolega co ma firmie i montuje kilka instalacji miesiecznie |
kapitat spotki 5.000 zt to szczerze nie wiem co za rok-dwa sie wydarzy i czy nadal bedzie,
natomiast zdecydowatem sie na wspotprace z firma ktora jest w grupie kapitatowej socha
z 25-letnim doswiadczeniem, a kapitat spotki wynosi DWA MILIONY STOTYSIECY ZLOTYCH i

wtasnie dlatego, moze i Pan i ja spac spokojnie przez wiele lat

Bilansowanie 1:1 1!

Brak konkretnej obiekcji

Jesli pomimo dobrych pytan nie udato nam sie wyciggngc¢ zadnej konkretnej oferty.
Powtarzamy konkretnie wszystkie najwazniejsze korzysci z oferty. Krotko:
-przedstawienie mikrofalownikow i gwarancji
-ponowne objasnienie optacalnosci
-uwzglednienie ulg i dotacji



Zamykanie - Po raz 2

Po kazdym rozbrojeniu obiekcji:

-Dobrze Panie Januszu, to mysle, ze tutaj sie mamy jasnos¢. To co, dziatamy?

Doktadanie argumentow

Jesli pomimo rozhrojenia wszystkich obiekcji klient nadal nie jest zdecydowany na z{ozenie
zamowienia, zaczynamy mu doktadac kolejnych argumentow sprzedazowych I kazdorazowo
pytamy o zfozenie zamowieniad. Moze to wyglqgdac np. tak:

-Widze Panie Januszu, ze z Pana twardy zawodnik, ale mam dla Pana jeszcze taka
propozycje. Jesli dzisiaj ztozymy zamowienie to moge Panu zaproponowac dodatkowo

Lista argumentow:
-Gwarancja totalna 15 lat na wszystko
-Voucher Holiday/Sodexo
-Ubezpieczenie na rok za darmo

(Uzywamy w tym miejscu jezyka korzysci, zeby krotko uzasadnic jakq korzysc z tego klient
bedzie mia{)

-To co, Panie Januszu, dziatamy?

Telefon do kierownika 2 - Znizka logistyczna

- Dzien dobry Panie kierowniku/szefie. Jestem na spotkaniu u Panstwa i rozmawiamy o

PC/PV. Bardzo fajnie nam sie rozmawia, ale tutaj klient oczekiwatby, ze bedzie nieco

lepsza cena. Pytanie czy jesteSmy w stanie tutaj zastosowac znizke logistyczng, bo tutajw
okolicy mamy troche montazy.

Kierownik poprowadzi rozmowe dalej.
KONIECZNIE NAPISAC SMS O WYSOKOSCI ZNIZKI JAKA CHCEMY ZASTOSOWAC

Telefon do kierownika 3 - Znizka rodzinna

- Dzien dobry Panie kierowniku/szefie jeszcze raz ja. Okazato sie, ze tutaj z Panstwem
jesteSmy dalszag rodzing wiec chciatem zapytac o mozliwos¢ wykorzystania znizki
rodzinnej. Chyba juz w tym miesiacu wykorzystatem, ale moze sie uda z przysztego
miesigca?

Kierownik poprowadzi rozmowe dalej.
KONIECZNIE NAPISAC SMS O WYSOKOSCI ZNIZKI JAKA CHCEMY ZASTOSOWAC



Sktadamy zamowienie

Wiadomo, temat prosty :)

Whptata / Kredyt

Gotowka: Czy mozemy od razu zrobi¢ wptate tej zaliczki, bo... [argumenty]?

Kredyt: W takim razie sprawdzmy sobie od razu finansowanie

Argumenty:
-premia 100 z#
-Zaklepanie dostepnosci sprzetu, o ktorym wczoraj mowilismy
-konkurs firmowy

W przypadku gotowki pokazujemy doktadnie na wydrukowanej fakturze numer konta i tytut
przelewu. Klient idzie robic¢ przelew. W przypadku kredytu uzupetniamy formularz kredytowy. |
wowczas dzwonimy do dziatu kredytowego w celu zrobienia finansowania. Jesli sq potrzebne

dokumenty - od razu pomagamy klientowi je ogarngc¢ i wstawiamy do CRM.

Umowienie spotkania na follow-up

Obowigzkowo jesli na spotkaniu nie udato sie zrobic wptaty lub kredytu, musimy sie umowic¢
na follow-up. Koniecznie na nastepny dzien, na konkretnq godzine. Nie odktadamy tego w
czasie, bo to zwieksza prawdopodobienstwo, ze umowa sie wysypie.

-Dobrze wie¢ w takim razie umowmy sie na jutro. Ja przyjade jutro. Przywioze wszystkie
niezbedne dokumenty i wyjasnie wszystko jakie sg kolejne kroki. Gdyby sie pojawity do
tego wszystkiego jakies pytania to prosze sobie zapisac i jeszcze oczywiscie odpowiem, bo
tutaj wiadomo, ze obstuga klienta sie nie konczy na tym zeby ztozy¢ zamowienie i do
widzenia tylko tutaj na kazdym etapie ja Panu bede pomagat i sobie bedziemy szli do
przodu z realizacja.
jutro o 16:00 Pan bedzie w domu?

Ustawiamy konkretny termin, koniecznie na jutro.






