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KONTROLOWANIE PROCESU SPRZEDAZY

Definicja: Czynne branie odpowiedzialnosci za kazdy krok procesu sprzedazy poprzez wyrazne definiowanie i
uzgadnianie z potencjalnym klientem wszystkich krokéw i ich mozliwych rezultatéw. Celem jest pomoc i
pokierowanie potencjalnego klienta przy podejmowaniu decyzji.

KONTROLOWANIE PROCESU SPRZEDAZY

Chetnie pozwala klientowi przejac Potrafi ustali¢ warunki spotkania,

przewodnig role na spotkaniu. wyjasnic proces potencjalnemu
Pozwala innym kontrolowa¢ proces, klientowi i okresli¢ mozliwe efekty.
odchodzi od wtasnego planu lub woli Nastepnie potrafi subtelnie kierowaé
dziata¢ bez zadnego. Utrzymanie rozmowa.

procesu sprzedazy na wiasciwym
torze sprawia jej trudnosci.

Anna przychodzi na spotkanie handlowe z dos¢ wyraznym wyobrazeniem na temat tego, co chce osiggnag.
Ostatecznym celem jest zawsze zamkniecie sprzedazy. Ma wystarczajgco duzo doswiadczenia, by
przewidzie¢, jak bedzie przebiega¢ rozmowa i jakie tematy bedg poruszane. Zwykle dobrze sie dogaduje z
potencjalnymi klientami, co pomaga zapewni¢ rozmowie dobry start.

Anna potrafi by¢ umiarkowanie asertywny podczas rozmowy, zadajac potencjalnemu klientowi pytania,
omawiajgc problemy i przedstawiajac rozwigzania. Zwykle nie istnieje jednak catkowicie wyrazny plan. Anna i
klient prawie nigdy nie zgadzajq sie z gory w kwestii tego, jak bedzie postepowat proces sprzedazy, i jakie
doktadnie beda kolejne kroki do podjecia po spotkaniu.

Po zakonczeniu spotkania pozostaje czasem poczucie niejasnosci w kwestii tego, co ma sie wydarzy¢ dalej, a
Anna w jaki$ sposoéb prébuje temu zaradzi¢. Czasami jest to mozliwe i proces sprzedazy trwa dalej, ale zwykle
bez konkretnego planu. Innym razem klienci przejmujag kontrole i informujg Anna, ze podejmag decyzje pdzniej.
Anna pozostaje w niepewnosci, co wydarzy sie potem, traci kontrole i zostaje zmuszony do podazania za
klientem.

Plan rozwoju w celu poprawy Kontrolowania procesu sprzedazy

e Miej wyrazny plan odnos$nie tego, co chcesz osiggna¢ podczas rozmowy. Nie rozpoczynaj rozmowy ze zbyt
mglistym celem ,zamkniecia sprzedazy”.

e Przygotowuj sie do kazdej rozmowy. Nie pozostawaj w swojej strefie komfortu, gdzie czujesz gotowos¢ do
rozmowy wylacznie ze wzgledu na swoje doswiadczenie.

¢ Dopilnuj, by zawsze opracowac¢ i uzgodni¢ z potencjalnym klientem plan dziatania, w tym ramy czasowe i
mozliwe rezultaty.

¢ Nie daj sie rozproszy¢ interesujaca rozmowa. Chcac sie skupi¢ na kliencie, nie pozwdél mu zawtaszczyé
spotkania i nie daj sie pochtong¢ niezwigzanymi z nim tematami.

e Rozmawiaj uprzejmie, ale asertywnie, tak aby zachowac kontrole nad rozmowa i zadbaé, by zmierzata ona
do kolejnych krokéw w procesie.

e Upewnij sie, ze po kazdej rozmowie istnieje wyrazna decyzja w kwestii kolejnego kroku, oraz ze nie ma
zadnych niejasnosci co do tego, co wydarzy sie dalej.
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