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Witam Ci¢ serdecznie.

Nazywam si¢ Marcin Rzucidto.

Chciatbym Ci podzigkowac za to, ze zdecydowales si¢ zainwestowac w ta ksigzke.
Chciatbym Ci tez tego pogratulowac, poniewaz oznacza to, ze jeste§ osoba, ktora podejmuje
decyzje i dziata. A to cechy, ktore przeciez charakteryzuja osoby, ktére osiagaja duzo. Takze
w sprzedazy.

Przede wszystkim jednak, ciesz¢ si¢, ze bedziemy mieli okazje wspolnie pracowac.

By¢ moze nie zdajesz sobie jeszcze sprawy z tego, jak wiele wiedzy i1 rozwigzan, ktore
bedziesz w stanie wykorzysta¢ w kontaktach ze swoimi klientami przyswoisz i poznasz

pracujac z ta ksigzka.

I by¢ moze nie zdajesz sobie jeszcze sprawy z tego, jak bardzo narzedzia, ktdre poznasz
pomoga Ci sprzedawac wigcej 1 efektywnie;.

Jestem przekonany, ze bedziesz do tej ksigzki wraca¢ wielokrotnie. To jest zreszta
rekomendowane przeze mnie podejscie, poniewaz wtedy jeszcze bardziej utrwalisz sobie
prezentowane tu rozwigzania i jeszcze sprawniej bedziesz w stanie z nich skorzystac.

Za kazdym razem, wracajac do tej ksigzki i czytajg te stowa, zapewne bedziesz przytakiwaé
glowa, ze, faktycznie, znajduje si¢ tutaj wiele konkretnych 1 praktycznych rozwigzan, ktore

moga zosta¢ od razu zastosowane przez Ciebie w kontaktach z klientem.

Tak, aby efektywnie dowiedzie¢, czego potrzebuje i sprawnie przekona¢ go o wartosci tego,
CO Mu proponujesz.

Zapraszam Ci¢ zatem do odkrycia i wykorzystania mocy pytan w sprzedazy...©

Niech ich moc bedzie z Toba.

Mayrein Rzucidto-
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Wstep

Co znajde w tej ksiazce? Dlaczego jest to wazne? Jak poznam to i jak bed¢ w stanie to
wykorzystac?

To naturalne pytania, ktore prawdopodobnie pojawiaja si¢ W tej chwili w Twojej glowie.
Zwrocite$ uwage? ... To pytania...

Pytania towarzysza Ci kazdego dnia. Nawet nie jestes w stanie policzy¢, ile ich w ciggu dnia
zadajesz.

Jednak na jedng rzecz warto zwrdci¢ uwage juz na poczatku tej ksigzki. Jest to rzecz, ktora
sprawi, ze zapewne z jeszcze wigkszg uwaga bedziesz czytal jej strony, odrabiat ¢wiczenia i —
co najwazniejsze — stosowat to, czego si¢ nauczysz.

Jak w przypadku kazdego narzedzia, ktorym si¢ postugujesz, pytania mogg zostaé
wykorzystane w sposob §wiadomy i pomocy, lub tez w sposob przypadkowy 1 czasami wregcz

szkodliwy.

Dlatego wtasnie zawsze wychodzitem z zalozenia, Ze poznanie i zrozumienie tego, co nas
otacza i czego uzywamy jest kluczowe do tego, aby uzywajac tego osiaga¢ zalozone cele.

O ile tatwiej prowadzi¢ samochod, gdy wiesz, jak on dziata.
O ile tatwiej nauczyc¢ si¢ jezyka obcego, gdy znasz jego zasady.

O ile tatwiej wykorzysta¢ narzedzia skutecznej sprzedazy, gdy znasz je od podszewki, wiesz,
jak ich uzywac i masz w tym wprawe.
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By¢ moze w niejednym miejscu tej ksigzki dojdziesz do wniosku, ze przeciez robisz to, o
czym pisze, lecz wlasnie robisz to ,,odwrotnie” niz trzeba, przez co uzyskujesz ,,odwrotny” od
zamierzonego efekt.

Dlatego warto po ta ksigzke siggnaé. Dlatego warto jg przeezytaé przestudiowac. Dlatego
warto do niej wracaé. I — przede wszystkim — dlatego warto stosowac to, czego si¢ dzigki niej
nauczysz.
W tej ksigzce, bedziemy pracowac z pytaniami w kontekscie sprzedazy. Zobaczysz jednak,
jak wiele kwestii, ktore poruszymy dotyczy nie tylko kontaktu z klientem. Dotycza one w
ogole kontaktu z drugim cztowiekiem. Dlatego tez bedziesz w stanie wykorzysta¢ poznane
techniki i pytania nie tylko w pracy, lecz takze poza nig. To dodatkowy czynnik
motywacyjny, aby zaglebi¢ si¢ w magie, sztuke¢ i nauke skutecznego wykorzystywania pytan.
Czy chcialbys...?
Zacznijmy od zadania Ci dwoch pytan:

e (Czy chcialby$ dowiedziec si¢, jak sprawnie odkrywac to, o czym mysli Twoj klient?
oraz

e (Czy chcialby$ dowiedziec si¢, jak sprawnie wptywac na jego decyzje zakupowe?

Bedac dalekim od jasnowidztwa, mysle, ze znam Twoje odpowiedzi na te pytania. I Smiem
powiedziec, ze sa to odpowiedzi twierdzace.

Sam — tak jak ty, bedac sprzedawca — zawsze odpowiadatem na te pytania twierdzaco. Co
wigce], dzisiaj rowniez odpowiadam na nie TAK. I taka tez bedzie moja odpowiedz na te
pytania w przysztosci.

Dlaczego?

Poniewaz, po pierwsze, na tym przeciez polega sprzedaz. Odkry¢, czego potrzebuje klient i
przekona¢ go —w dobrej wierze — ze to, co mu oferuj¢ spetnia jego oczekiwania.

A po drugie, chodzi o to, by caty czas szuka¢ nowych, lepszych i skuteczniejszych sposobow
realizacji sprzedazy.

Zatem jezeli na te dwa pytania odpowiedziate$ twierdzaco, jeste§ w bardzo dobrym miejscu.
Moje w sumie kilkunastoletnie juz doswiadczenie w sprzedazy pokazato mi, ze nie zawsze

klienci w sposob chetny 1 otwarty dzielg si¢ ze mng informacjami. Do tego, nie zawsze
podejmuja decyzje, ktore mnie satysfakcjonuja.
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Ba bazie tych wnioskow, zaczatem si¢ zastanawiaé, co mogg zrobi¢, aby moje kontakty
sprzedazowe szty w ta strone, w ktora ja chee, aby szty?

Krok po kroku, analizujac to, co robig inni, odnoszacy sukcesy sprzedawcy, eksperymentujac,
popetniajac btedy 1 wyciagajac z nich wnioski, szukalem, testowatem i stosowatem rdzne
narzedzia sprzedazowe.

Jedno z nich zwroécito mojg szczegdlng uwagg. ..

Co ciekawe, nie do razu. Uwazatem, Ze na tyle na ile si¢ nim (tym narzgdziem) postuguje jest
OK. Wystarczy. | szukatem innych. Coraz bardziej zaawansowanych i skomplikowanych.
Myslatem, ze tam jest wiasnie ukryty klucz do skutecznej sprzedazy.

Okazuje si¢ jednak, Ze t0 najprostsze rozwigzania sa zwykle najlepsze. I w pewnym
momencie, uderzylo mnie. Ze nie musze szuka¢ wyrafinowanych metod i sposobow
wplywania na klientow (cho¢ sg one z pewnoscig bardzo przydatne), lecz powinienem przede
wszystkim skupi¢ si¢ na podstawowym i — jak si¢ okazuje — niesamowicie skutecznym
narzedziu.

Tym narzgdziem s3 PYTANIA. Moim zdaniem niezbgdne i najmocniejsze narzgdzie
sprzedazowe.

Dlaczego sprzedajac musisz (umiec) zadawa¢ pytania?

Po pierwsze, pytania s $wietnym sposobem zdobywania INFORMACIJI. Jesli czego$ nie
wiesz, po prostu si¢ zapytaj. Z nie wiadomo jakich powoddw, wielu sprzedawcoéw, z ktorymi
pracuje nie zadaje pytan klientom. Ich sprzedaz polega raczej na udzielaniu odpowiedzi na
pytania, ktorych klient nawet nie zadaje. OK. Moze nie jest tak zle. Sprzedawcy zadaja
pytania, lecz jest ich zbyt malo i sg nietrafne. A przez to nie sg skuteczne.

Jedng z rzeczy, ktorych nauczysz si¢ w tej ksigzce jest to, ze powstrzymujac si¢ od zadawania
pytan, robisz krzywde zaré6wno sobie, jak i klientowi. Do tego, rozwiniesz rowniez
umiejetnos$¢ zadawania dobrych pytan w dobrym momencie.

Moje wieloletnie doswiadczenie pracy ze sprzedawcami pokazuje, ze zwykle podchodza oni
do kontaktu z klientem z perspektywy tego, co chcg mu powiedzieé. Ja, pracujgc z nimi,
odwracam tg perspektywe i pytam si¢ ich [sic!], o co chcg Klienta zapytac.

Poniewaz, méwigc, nic nowego si¢ nie dowiesz, stuchajac, jak najbardzie;.

A aby dobrze stuchaé, i przede wszystkim stysze¢, trzeba dobrze zapytac.
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Po drugie, gdy zadajesz pytania, w naturalny sposob okazujesz zainteresowanie drugiej
osobie. Pokazujesz, ze interesuje Cig to, co jest dla niej wazne. Przez to budujesz RELACIJE.

Sprawiasz, ze Twoj rozmdéwca zaczyna czu¢ do Ciebie sympatie, zaczyna darzy¢ Cie
zaufaniem. To sprawia, ze kupuje Ciebie, zanim kupi Twoj produkt. A jak zdajesz sobie
sprawe, to jest wlasnie ten klucz do sprzedazy, ktérego czesto sprzedawcy szukajg. Nie zdajac
sobie czesto sprawy, ze nie tyle, ze go zgubili, lecz czgsto sami wyrzucili go przez okno ©

Po trzecie, argumentem za szerokim uzywaniem pytan w sprzedazy jest to, ze angazuja
Twojego klienta w rozmowg z Toba, przez co tatwiej jest Ci nawigza¢ partnerskie relacje i
ztama¢ uktad klient/dostawca. Twoja sprzedaz staje si¢ dialogiem a nie monologiem. Klient
sam utwierdza si¢ w tym, ze to, co od Ciebie kupi jest dla niego dobre.

Dlatego wlasnie pytania sg tak mocnym narzedziem sprzedazowym.

I dlatego czujesz teraz z pewnoscia, ze chcesz o nich jak najwiecej si¢ dowiedziec.

Czytaj zatem dalej.

Pytania to naturalny sposéb komunikacji

Jak zobaczysz w tej ksigzce, pytan powiniene$ zadawaé klientowi duzo. I tu pojawia si¢
pewna kwestia. Sprzedawcy, z ktérymi pracuj¢, zadajg mi czasem pytanie (!), czy nie pojawia
si¢ ich (pytan) za duzo.

Moja odpowiedz na to jest prosta. Czytajac tg ksigzke, mozesz odnie$¢ wrazenie, ze pytania to
wszystko, co istnieje w sprzedazy. Bedzie tak dlatego, ze na nich wtasnie bedziemy si¢

skupiaé. To skupianie si¢ na czyms$ powoduje, ze t0 cos robi wrazenie duzego,
wyolbrzymionego, nadmiernego.

Prawda jednak jest taka, ze w zwyklej rozmowie migdzy jakimikolwiek osobami, pytania
pojawiaja si¢ czesto 1 w sposob naturalny.

Przeciez nie zwracasz szczegolnej uwagi na to, ze, gdy spotykajac si¢ z kims, ten kto$ pyta
sig, co u Ciebie, co u Ciebie stychaé, co ostatnio robites, co zamierzasz robi¢, prawda? Nie
zwracasz tez zbyt wielkiej uwagi na to, ze, gdy Ty przedstawiasz swoja propozycj¢ klientowi,
on ma do Ciebie dodatkowe, czgsto liczne, pytania.

Pytania sg naturalnym sposobem komunikacji, 1 jako takie — jesli zadawane s3 w sposob

profesjonalny i tagodny / migkki (nad czym tez w tej ksigzce bedziemy pracowac) — nie
zwracaja na siebie uwagi. Chyba, ze faktycznie zadajesz je w sposob natretny i wscibski.

© 2016 Marcin Rzucidto / MarcinRzucidlo.pl

Kup ksigzke


http://onepress.pl/page354U~rt/s_0012_ebook

Jak skutecznie wykorzystywac pytania w sprzedazy?

Jedng z rzeczy, ktore z pewnoscig zmieni si¢ jako rezultat naszej wspodlnej pracy, to fakt, ze
bedziesz zwracat wigksza uwage na to ile i jakich pytan pojawia si¢ w Twoim otoczeniu.
Nagle zdasz sobie sprawg z tego, ile i jakich pytan ludzie Tobie zadaja. Zdasz sobie sprawe, w
jaki sposob Ty na te pytania reagujesz oraz — przede wszystkim — w sposéb §wiadomy
zaczniesz sam wykorzystywacé te wszystkie mocne strony pytan, ktorymi w tej ksigzce si¢ z
Tobg podziele.

Jak bedziemy w tej ksigzce pracowac?
Przedstawie¢ Ci teraz sposob, w jaki bedziemy w tej ksigzce pracowac.

Ksigzka ta jest podzielona na krotkie rozdziaty, z ktérych kazdy skupia si¢ na konkretnym
aspekcie zwigzanym ze skutecznym wykorzystaniem pytan w sprzedazy.

W kazdym z rozdziatéw dowiesz si¢ co to za aspekt, dlaczego jest wazny 1 w jakiej sytuacji
sprzedazowej Ci pomoze. Poznasz przyktady zastosowania danego rodzaju podej$cia 1 pytan
— tak, aby$ mogl bezposrednio powigzac je ze swoimi sytuacjami sprzedazowym. Na koncu
kazdego rozdziatu znajdziesz zadanie do wykonania. To ¢wiczenie, ktore ma na celu jeszcze
lepsze utrwalenie tego, co poznates, oraz ktore pomoze Ci sprawnie przetozy¢ tres¢ danego
rozdzialu na Twoje kontakty z klientami. Tak, aby byly one sprzedazowo skuteczniejsze.

Aby sprawnie wykorzysta¢ wszystko to, co ta ksigzka moze Ci da¢, mozesz chcie¢ w
dowolnej chwili skoczy¢ do ostatniego rozdziatu, w ktérym mowig o efektywnym sposobie
pracy z tym materiatem. Dowiesz si¢ tam, co i jak robi¢, aby przyswajanie tego, czego si¢
dowiesz i co prze¢wiczysz w tej ksigzce byto jak najlepsze 1 jak najbardziej przydatne.

W kazdym razie, podzielitem tg ksigzke na rozdziaty tak, aby utatwi¢ Ci skupienie si¢ na
poszczegbdlnych rozwigzaniach. Jedno po drugim. Mozesz tg ksigzke potkna¢ w catosci,
mozesz tez roztozy¢ pracg z nig W Czasie, np. skupiajac si¢ na jednym rozdziale dziennie.
Chodzi o to, aby w maksymalnym stopniu przyswoic te rozwigzania i méc przetozy¢ je na
wymierne rezultaty w Twoich kontaktach z klientami.

O czym jeszcze musisz pamietaé?

W ksigzce tej poznasz wiele rozwigzan zwigzanych z wykorzystaniem pytan w sprzedazy.
Temat jest tak rozlegly, ze zapewne nie dotkniemy wszystkich mozliwosci. Jednak, realizujac
regule Pareto, ktora mowi, ze relatywnie niewielka liczba czynnikow jest odpowiedzialna za
relatywnie duza czg$cig finalnego rezultatu, to, co poznasz w tej ksigzce da Ci silng i mocna
skrzynke narzedziowsa petng dobrych pytan, ktéra pomoze Ci w dochodzeniu do tego, czego
Twoj klient chee 1 w jaki sposdéb mozesz na niego wptyna€.

Pamigtaj tez prosze o tym, Ze rozwigzania, ktore poznasz nie dziatajg jak magiczna rozdzka.
Kazdy chciatby, aby 100% klientow wyktadato przed nim swoje oczekiwania oraz by 100%
klientow od nich kupowato. Obawiam sig, ze statystycznie rzecz ujmujac, nie jest to mozliwe.
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Co jednak statystycznie jest mozliwe, to, ze przy TWoim zaangazowaniu w prace z tg ksigzka,
liczba Twoich klientow, ktorzy otwieraja przed Toba swoje gtowy i liczba klientow, ktorzy
finalnie od Ciebie kupia, wzrosnie. I o to chodzi.

Jak kazde rozwigzanie, pytania w sprzedazy nie zawsze zadzialaja, ale — przy Twoim
zaangazowaniu — zadzialajg zdecydowanie czg$ciej niz to si¢ by¢ moze dzieje dzisiaj.

Po prostu, stosujac rozwigzania, ktore poznasz i przyswoisz, podniesiesz w znaczacy sposob
efektywnos¢ 1 skuteczno$¢ swojej sprzedazy.

Pod jednym jednak warunkiem...

W tej ksigzce nie korzystam z magicznych rozwigzan, ktére w sposob nadnaturalny
spowoduja, ze nagle posiadziesz umiejetno$¢ wykorzystania pytan w kontaktach z klientami.

Posiadziesz oczywiscie szeroka wiedze, zrozumiesz praktyczny kontekst 1 uzyskasz mnostwo
gotowych rozwiazan. Jednak nic Ci one nie dadza, jesli Ty nie podejmiesz dziatania.

Twoje zaangazowanie w pracg z tg ksigzka, wykonywanie ¢wiczen oraz — przede wszystkim —
testowanie i wykorzystywanie tego wszystkiego w kontaktach z klientami ... to dopiero
przyniesie oczekiwany przez Ciebie efekt.

Zatem pamigtaj, wiedza nie uzywana nie ma znaczenia, to dziatanie prowadzi do rezultatow.
Ostatnia rzecza, o ktorej chcialbym wspomnie¢, zanim przejdziemy do konkretnych pytan,
jest to, ze czasami mozesz mie¢ wrazenie, ze sposob podejscia do wykorzystania pytan, nad
ktérym bedziemy pracowaé moze robi¢ wrazenie manipulacyjnego.

Moim zdaniem, roéznica pomiedzy wywieraniem wplywu (czyms pozytywnym) a manipulacje
(czyms$ negatywnym) sprowadza si¢ tylko 1 wytacznie do intencji, ktére kierujg Twoimi

dziataniami. Sam proces i narz¢dzia sa doktadnie takie same.

Zatem, chcialbym podkresli¢, Ze moje intencje stojace za napisaniem tej ksigzki oraz samym
wykorzystywaniem pytan jako narze¢dzia sprzedazowego sg jak najbardziej pozytywne.

Chodzi o to, by odkry¢, czego naprawde klient chce — nawet czasami nie zdajac sobie z tego
sprawy na poziomie swiadomym — a nastepnie, przekonac go, ze Twoje rozwigzanie

naprawde jest dla niego dobre.

Pamigtaj prosze o tym, gdy bedziesz wykorzystywac to, czego juz za chwile zaczniesz si¢
uczy¢ a za dwie chwile bedziesz w stanie wykorzystac.

Tyle stowem wstgpu. Zapraszam Cig teraz do rozdziatu numer jeden.
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