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Informacje o materiale

@. L
© 2026 Strategia pozyskiwania klientow. Wszelkie prawa zastrzezone.

Niniejszy materiat zostat przygotowany wytgcznie do celow edukacyjnych.
Nie wolno kopiowac, rozpowszechniac, sprzedawac, udostepniac ani
publikowac jego catosci lub fragmentow bez zgody wiasciciela

praw autorskich.

Przedstawione strategie, przyktady i skrypty majg pomoc w organizacji
dziatan sprzedazowych. Rezultaty zalezg miedzy innymi od jakosci produktu,
sposobu wdrozenia, rynku lokalnego, regularnosci dziatan i indywidualnych
umiejetnosci uzytkownika.

Materiat nie stanowi porady prawnej, podatkowej ani finansowej. Przed
rozpoczeciem dziatalnosci oraz prowadzeniem kampanii kontaktowych
nalezy sprawdzi¢ aktualne wymagania dotyczgce sprzedazy, oznakowania
produktéw, ochrony danych i komunikacji handlowe;j.

Wazne ograniczenie:

Nie umieszczac na tej stronie adresu e-mail, numeru telefonu,
strony internetowej, profili spotecznosciowych ani innych danych
kontaktowych.
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Nie musisz wykonywac wszystkiego jednoczesnie.
Przechodz po kolei przez moduly i wdrazaj jedno konkretne dziatanie
kazdego dnia.
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Nie potrzebujesz setek klientow.
Potrzebujesz wlasciwego systemu.

%
Mozesz mie¢ dobry produkt, atrakcyjng cene i cheé do dziatania,amimoto 3
nie otrzymywac zamowien. Najczesciej problemem nie jest sam produkt. i%
Problemem jest brak prostego systemu, ktéry kazdego dnia prowadzi do
nowych rozméw z potencjalnymi klientami. DOBRY PRODUKT

.

2

Ten poradnik pokaze Ci, jak taki system zbudowac.

Q
Nie musisz znac¢ skomplikowanych technik sprzedazy. Nie musisz takze S )
przekonywac kazdej napotkanej osoby. Twoim zadaniem jest znalez¢ firmy,  WEASCIWY KLIENT
ktore rzeczywiscie uzywajg produktéw samochodowych, zrozumieé ich 3 \l/
potrzeby i przedstawic¢ im rozsadny nastepny krok. — S
Moze to by¢ krétka rozmowa, przestanie oferty, przekazanie probki lub Q
umaowienie testu. - DOBRA ROZMOWA
.
¢ Trzy zasady korzystania z materiatu: s =
f’i“\.l Wykonuj éwiczenia. E(;)
K,____ _/ Samo przeczytanie poradnika nie zbuduje bazy klientéw. KONKRETNY
Po kazdej czesci wykonaj wskazane zadanie. NASTEPNY KROK
e ;
(2\‘.' Zacznij od matej liczby firm. ‘_l’_ e
\/ Pierwszym celem nie jest kontakt ze stu przedsiebiorstwami. &
Zacznij od dziesieciu dobrze wybranych firm w swojej okolicy. ,@\
(2 Prowadz notatki. ZAMOWIENIE
\ '/ Zapisuj date kontaktu, odpowiedz klienta, kolejny krok - | STALA WSPOLPRACA

oraz termin ponownej rozmowy.

Ramka motywacyjna:
L 4
Pierwszy klient nie musi pojawic sie natychmiast.
Kazda dobrze przeprowadzona rozmowa poprawia Twoja oferte
i przybliza Cie do sprzedazy.
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Kto moze regularnie
kupowac Twoje produkty?

Grupa docelowa to konkretny typ klientow, ktérzy maja podobne potrzeby
i moga korzystac z tych samych produktéw. Zamiast prébowaé sprzedawac
wszystkim, nalezy rozpocza¢ od firm zuzywajacych chemig samochodowa regularnie.

Myjnie samochodowe

» Czego moga potrzebowac: Szamponéw, srodkéw do felg, czernidet do opon,
woskéw, ptynéw do szyb i uniwersalnych srodkéw czyszczacych.

o Co jest dla nich wazne: Koszt jednego uzycia, wydajnos¢, tatwe rozciericzanie
i regularne dostawy.

Studia detailingowe
» Czego moga potrzebowac¢: Odtluszczaczy, preparatow do plastikow, Srodkow
do skary, impregnatéw, woskéw i produktéw do wykoriczenia pojazdu.

» Co jest dla nich wazne: Efekt wizualny, powtarzalna jakos¢, bezpieczenstwo
stosowania i mozliwos¢ testowania.

Warsztaty samochodowe
» Czego moga potrzebowac: Odttuszczaczy, preparatéw do mycia czesci,
srodkéw do szyb, produktédw do usuwania zabrudzen i pielegnacji wnetrza.

» Co jest dla nich wazne: Szybkos¢ dziatania, prostota uzycia, dostepnosé i cena.

Firmy posiadajace flote
» Czego moga potrzebowac: Szampondw, ptyndw do szyb, érodkéw do wnetrza,
odplamiaczy i produktéw uniwersalnych.

» Co jest dla nich wazne: State koszty, wygodne zamowienia, wigksze
opakowania i terminowosc.

Komisy i salony samochodowe

» Czego moga potrzebowacé: Preparatéw poprawiajacych wyglad pojazdu
przed prezentacja lub sprzedaza.

» Co jest dla nich wazne: Szybki efekt, estetyka, tatwos¢ uzycia i gotowosé
auta do pokazania klientowi.

@ Osoba rozpoczynajaca sprzedaz moze najpierw wybrac pie¢ myjni i pie¢ studiow
=/ detailingowych znajdujgcych sig w niewielkiej odlegtosci od miejsca zamieszkania.

Lameen ../"'r. \\.\
a’r.+ ¥ [ \"\_ I'\ H A..-=l--‘H .I'I
|\c;;':'cé%% l"l \\-\. ./'/
ey =i =
¢ o
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Klient kupuje rozwigzanie
problemu, a nie samg butelke

Problem klienta to sytuacja, ktéra utrudnia mu prace, zwieksza koszty,
zabiera czas lub obniza jako$¢ ustugi. Moment zakupowy pojawia sie wtedy,
gdy problem staje sie na tyle wazny, ze klient zaczyna szukac rozwigzania.

® @ 1%

CZEGO KLIENT CO MOZESZ
? -
COKUENT WIDZL: NAPRAWDE POTRZEBUJE? ZAPROPONOWAC?
¥ & - - ¢

@ produkt szybko sie koriczy Q wiekszej wydajnosci matg prébke

T; efekt jest nierdwny przewidywalnej jakosci test jednego produktu
krétka instrukcje

prostego stosowania :
stosowania

[, I3 dostawa sie opsznia
(32 pracownicy narzekaja

na trudne uzycie poréwnanie sposobu uzycia

regularnej dostepnosci

ustalony termin kolejnej
dostawy

rozsadnego kosztu

/l‘ﬁ' koszt srodkdw rosnie ) ;
all uzytkowania

szybkiego kontaktu pakiet startowy

WIFEIRT MY
He B2 B = o

@ brakuje produktu w

najbardzi.ej potrzebnym z dostawca dopasowany do firmy
momencie
000 . : .
v T Momenty, w ktérych warto rozpoczac rozmowe
« klient otwiera nowy punkt o dostawca podnidst cene
 firma rozszerza zakres ustug * pojawity sie problemy z dostepnoscia
« obecny produkt przestat spetnia¢ oczekiwania = klient szuka sposobu na uproszczenie pracy
i g
Praktyczny przyktad

u Zamiast méwié: ,Mam bardzo dobry szampon samochodowy”.
Lepiej powiedzieé: ,,Chciatbym sprawdzi¢, czy mozemy poméc ograniczyé zuzycie
szamponu i uprosci¢ jego przygotowanie przez pracownikéw. Moge zostawié
niewielka prébke do testu”.

€ PROPOZYCJA
A PROBLEM J—)[ @ FOTRZEBA -2 NASTEPNEGO KROKU
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Sprawdz firme, zanim
roZpoCZNniesSz roZmowe

Audyt potencjalnego klienta to krétkie zebranie najwazniejszych
informacji o firmie. Dzieki temu pierwsza wiadomosc lub rozmowa
nie wyglada przypadkowo, a propozycja moze zostac lepiej dopasowana.

CHECKLISTA PRZED KONTAKTEM

Jaki jest doktadny profil dziatalnosci firmy?

Jakie ustugi firma oferuje?

Czy firma regularnie wykorzystuje chemie samochodowa?
Jakie produkty moga by¢ dla niej najbardziej przydatne?

Czy firma ma jedno stanowisko, kilka stanowisk
czy wiekszy obiekt?

Czy publikuje zdjecia swojej pracy?

Czy w opiniach klientéw powtarzaja sie konkretne
mocne lub stabe strony?

Kto prawdopodobnie podejmuje decyzje zakupowe?

Jaki problem mozesz poméc rozwigzac?

i 5 R M

Jaki bedzie najprostszy pierwszy krok?

[ # Mini-karta notatki:

Nazwa firmy:

Typ firmy:

Osoba kontaktowa:

Produkt, ktéry moze pasowac:

Zaohserwowana potrzeba:

Pierwszy proponowany krok:

09 | Strategia pozyskiwania klientow

— - — ~

-'/-

Przyklad przygotowanego
otwarcia rozmowy:

Dzieri dobry. Zauwazytem, ze zajmujq sie
Paristwo pielegnacjq i przygotowaniem
samochodow. Chciatbym zadac krétkie
pytanie dotyczqce srodkow, ktérych
uzywajg Panistwo najczesciej. Czy moge

| zajgc minute?

@ Wazna uwaga:

tworzenie sztucznej poufatosci.

Nie udawaj, Zze wiesz o firmie wiecej, niz
rzeczywiscie sprawdzifes. Celem przygotowania
jest rozpoczecie trafnej rozmowy, a nie




Stworz obraz klienta,
ktorego naprawde chcesz zdoby¢

Idealny klient to firma, ktdrej potrzeby pasuja do Twojej oferty, ktéra regularnie

korzysta z podobnych produktow i moze podja¢ decyzje o zakupie. Nie oznacza to
klienta doskonatego. Oznacza klienta, z ktérym istnieje realna szansa na korzystna

wspotprace.

r =

o Dobry pierwszy krok:
Rozmowa, przestanie
karty produktu, probka
lub test na miejscu.

X S
‘W B
o Osoba podejmujaca
decyzje:

Wiasciciel, kierownik,
osoba odpowiedzialna
za zakupy lub gtowny

detailer.
N S

¢ KARTA IDEALNEGO KLIENTA e

o Typ firmy:

Na przyktad myjnia reczna,

-
studio detailingowe lub e Lokalizacja:

warsztat. Miasto, dzielnica lub

maksymalna odlegtosc,
ktéra mozesz regularnie
obstugiwac.

e

e Wielkosé firmy:
Liczba stanowisk,
pracownikéw lub

(( é obstugiwanych
N ‘ . pojazdow.

o Najwazniejszy problem:
Na przyktad wysokie koszty,
nieregularne dostawy, staba
wydajnosc lub niezadowalajacy

efekt.

o Produkty uzywane
najczesciej:
Lista dwdch lub trzech
kategorii produktow.

Przyktad wypetnienia:

» Typ firmy: lokalna myjnia reczna
» Lokalizacja: do 20 kilometréw
> Wielkos¢: dwa lub trzy stanowiska

» Decydent: wiasciciel
» Pierwszy krok: krotki test prabki
N

» Najczestsze produkty: szampon, srodek do felg, czernidto
* Problem: zbyt duze zuzycie obecnego produktu segmentow.

~

1

@ Zadanie dla czytelnika:

Nie wybieraj jednoczesnie wszystkich

Wypetnij karte dla jednego typu klienta.
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Jak nieznajoma firma

staje sie stalym klientem?

Droga klienta to kolejne etapy, przez ktére przechodzi firma przed rozpoczeciem regularnych
zakupow. Préba natychmiastowej sprzedazy duzego zamoéwienia moze wywotac opor.
Znacznie tatwiej prowadzic klienta przez kilka matych i logicznych krokow.

® O

ZAUWAZENIE

Klient pierwszy raz

widzi Twoja nazwe,

produkt, publikacje
lub wiadomosé.

Twoj cel:
Wzbudzic
zainteresowanie
i wygladac
wiarygodnie,

PIERWSZY
KONTAKT

Dochodzi do krétkie]
rozmowy, odpowiedzi

DIAGNOZA

Poznajesz obecny
sposcb pracy,

na wiadomos¢ produkty i
lub wizyty. najwazniejsze
: problemy klienta.
Twdj cel: Twoj cel:
Dowiedzie¢ sig, Nie zgadywac.
czy firma korzysta Zadac kilka
z produktow, ktdre prostych pytan.

oferujesz.

Najwazniejsza zasada
- 0 —_—

Kazda rozmowa powinna zakoriczyc sie
jednym konkretnym nastepnym krokiem.

TEST

Klient otrzymuje
probke, malg ilosé
produktu lub
mozliwosc
sprawdzenia
dziafania.

Twdj cel:
Ustali¢, co doktadnie
ma zostac ocenione
i kiedy wrécicie do

rOZmowy.

PIERWSZE STALA
ZAMOWIENIE ~ WSPOLPRACA
Klient podejmuje Klient zamawia
niewielka decyzje ponownie i zaczyna

zakupowa. korzystac z kolejnych
produktow.
Twdj cel: Twoj cel:
Zapewnic jasne Pamietac o kontakcie,
warunki, instrukcje terminach i
i sprawna potrzebach firmy.

realizacje.

Przyklady nastepnego kroku:
® -

przestanie krotkiej oferty

dostarczenie prdbki

telefon po wykonanym tescie

przygotowanie pierwszego pakietu

ustalenie terminu zamowienia

* + ¢+ + 9+
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Fundament: komu
chcesz sprzedawac?

Im lepiej wybierzesz klienta, tym mniej czasu
stracisz na bezskuteczne rozmowy.

MYJNIA

SAMOCHODOWA WARSZTAT

ANA

STUDIO
DETAILINGOWE

FIRMA Z FLOTA L e KOMIS LUB SALON
POJAZDOW RO - SAMOCHODOWY

4
Nie kazda firma motoryzacyjna potrzebuje tych samych produktéw.
W tym module wybierzesz klientéw, ktérzy maja realne zapotrzebowanie,
odpowiednig czestotliwosé zakupow i najwiekszg szanse
na statg wspotprace.
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Usun prieszkody,
ktore blokuja pierwsza decyzje

Kazdy klient ma obawy. Moga dotyczy¢ ceny, jakosci, skutecznosci, bezpieczeristwa uzycia,

dostawy albo trudnosci zwigzanych ze zmiang obecnego produktu.

Dobra oferta prébna nie ignoruje tych obaw — pokazuje, jak bezpiecznie przetestowac
propozycje na mata skale i podja¢ decyzje na podstawie realnego doswiadczenia.

NAJCZESTSZE OBAWY KLIENTA

ROZWIAZANIE

Zaproponuj test
na konkretnym
zastosowaniu.

Przygotuj maty pakiet
lub pierwsze
opakowanie testowe.

Dotgcz krotka
instrukcje lub pokaz
sposdb stosowania.

Zacznij od jednego
produktu i jednego
problemu.

Wyjasnij sposéb
sktadania zamodwienia
i realny termin realizacji.

-

(E N
Nie wiem, czy ) »
produkt zadziata. : ¥ /\

N o———— — JII
Nie chce kupowaé o, maty test 5
duzej iloci. By
Nie wiem, czy _ instrukcja
pracownicy beda | = =)
umieli go usywat. S | R e

r \ kryterium %
Nie chce zmieniaé

5 ocen
wszystkich produktow = y =}
jednoczeéniel ............................................................
termin

Nie chce ryzykowac = kontaktu #
problemu z dostawa. :

Nie wiem, czy koszt Y

bedzie optacalny. 4 =

L

Pomoz poréwnac koszt
jednego uzycia, a nie
wylacznie cene
opakowania.

STRUKTURA BEZPIECZNEJ OFERTY PROBNE)J

Maty zakres: Jeden produkt lub jeden zestaw.
Jasny cel: Co klient powinien sprawdzic?
Prosta instrukcja: Jak przeprowadzic test?

Realny termin: lle czasu potrzeba na oceneg?

QEBAY

o
=]

Ustalona rozmowa podsumowujaca: Kiedy omdwicie rezultat?

(B

i3

Brak ukrytego zobowiazania: Klient doktadnie wie, co otrzymuje i co nastgpi péznie;j.

Nie proponuje teraz zmiany catego zestawu produktow.
Zacznijmy od jednego srodka uzywanego regularnie.

)

Otrzymajg Paristwo matq ilos¢ do sprawdzenia, instrukcje oraz jasne kryterium oceny.
Po tescie wspaolnie zdecydujemy, czy warto przejscé do pierwszego zamowienia.

.

Nie obiecuj gwarantowanego rezultatu, jesli zalezy on od powierzchni, sposobu uzycia,
rozcienczenia, warunkéw pracy lub innych czynnikéw, ktérych nie kontrolujesz.
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Utlatw klientowi wybor
odpowiedniego poczatku

Pakiet to uporzagdkowane potgczenie kilku produktow lub elementéw oferty,
przeznaczone do konkretnego zastosowania. Dobrze przygotowane pakiety

skracaja czas decyzji, poniewaz klient nie musi analizowac catego katalogu.

)

PAKIET 1 — START

Dla kogo:

Dla klienta, ktory chee sprawdzic
podstawowe produkty bez duzego
zobowigzania.

Mozliwa zawartosc:

jeden produkt gtéwny,

mate opakowanie, prosta instrukcja
stosowania, kontakt po wykonanym
tescie.

Cel pakietu:
Pierwsze doswiadczenie
z produktem.

» Pakiet Kompleksowy: Produkty do mycia karoserii, felg, szyb, opon i wnetrza.

PAKIET 2 —
CODZIENNA PRACA

Dla kogo:

Dla firmy, ktéra regularnie
wykonuje ustugi i potrzebuje
podstawowego zestawu.

0
S

Mozliwa zawartosc:

dwa lub trzy uzupetniajace sie
produkty, wieksze opakowania,
karta rozciericzania, sugerowana
kolejnosé stosowania, ustalony
termin ponownego zamdwienia.

-
=i
-

Cel pakietu:
Uproszczenie codziennej
pracy.

@

PRZYKLADOWE PAKIETY DLA MY]NI
* Pakiet Startowy: Szampon + instrukcja rozcienczania.

» Pakiet Codzienny: Szampon + $rodek do felg + czernidto do opon.

ZASADA BUDOWANIA PAKIETOW
(¥) Czy moge najpierw sprawdzi¢ produkt?
(*) Czy moge uprosci¢ podstawowe zakupy?

(¥) Czy moge obstuzyé¢ wieksza czeéé pracy jednym zestawem?

Nazwa pakietu
Dla kogo
Gtéwny rezultat
Zawartosc

Pierwszy krok

Strategia pozyskiwania klientow

PAKIET 3 —

KOMPLEKSOWA OBSLUGA

&

@

r‘./_"_"_‘\

/%.‘-.
" X
ibcndi

Dla kogo:

Dla klienta, ktéry chce ograniczyé
liczbe dostawcdw i korzystaé

z szerszego zestawu produktéw.

Mozliwa zawartosc:

zestaw produktéw do kilku etapéw
ustugi, instrukcje dla pracownikéw,
harmonogram dostaw,
priorytetowy kontakt, okresowy
przeglad zuzycia.

Cel pakietu:

Diugoterminowa wspdlpraca

i regularne zamoéwienia.

-

Prnas

[ D
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Klient musi zobaczy¢

powod, aby Ci zaufa¢

Wiarygodnos¢ to zestaw dowoddw, ktore pokazuja, ze Twoj produkt istnieje, jest przygotowany
profesjonalnie, mozna go uzy¢ prawidtowo i ma realne zastosowanie.
Poczatkujacy sprzedawca nie potrzebuje duzej firmy ani setek opinii.

Musi pokaza¢ porzadek, jasnosc i odpowiedzialnos¢.

SIEDEM ELEMENTOW WIARYGODNOSCI

Czytelna etykieta produktu

Powinna umozliwia¢ tatwe rozpoznanie produktu
i sposcbu jego uzycia.

Prosta instrukcja stosowania
Klient powinien wiedzied, jak przygotowac,
zastosowac i przechowywac produkt.

Profesjonalne zdjecia

Pokazuj prawdziwy produkt, opakowanie
i sposéb uzycia. Unikaj przypadkowych
lub niewyraznych fotografii.

Demonstracja dzialania

Krotki test wykonany na odpowiedniej
powierzchni moze byé bardziej przekonujgcy
niz rozbudowany opis.

Konkretne informacje

Zamiast uzywac ogolnych okreslen, wyjasnij
przeznaczenie, sposob uzycia i oczekiwany
rezultat,

Terminowa odpowiedi
Szybki i uporzadkowany kontakt buduje
zaufanie przed pierwszym zakupem.

Uczciwe przedstawienie ograniczen
Nie obiecuj efektow, ktorych nie mozesz
potwierdzic. Wyjasnij, do czego produkt
jest przeznaczony i w jakich warunkach
powinien by¢ testowany.

* 9 ® o o 0 @ @

* s 0 00

CZEGO UNIKAC?

DOWODY, KTORE MOZNA BUDOWAC OD PIERWSZEGO DNIA

zdjecie przygotowanego produktu
karta prawidlowego stosowania

film przedstawiajacy test

opinia pierwszego klienta

zdjecie przed i po wykonanym tescie
krotki opis zastosowania
dokumentacja zaméwienia i dostawy
regularnie aktualizowany profil firmy

falszywych opinii

zdjed nieswoich realizacji
niepotwierdzonych rezultatow

obietnic .najlepszego produktu na rynku”
ukrywania waznych informacji
agresywnego nacisku na szybki zakup
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DOSWIADCZENIE
KLIENTA

-

Q DOWOD

&

O —

o—| INFORMACJA

MINI-AUDYT WIARYGODNOSCI

Czy produkt wyglada profesjonalnie?

Czy klient otrzyma jasna instrukcje?

Czy potrafie pokazac prawdziwe zastosowanie?

Czy moje informacje sa konkretne?

WNT s

Czy wiadomo, jaki jest nastepny krok?

PRZYKLADOWA KARTA PRODUKTU

Produkt

Srodek do felg. Plyn do felg ze stopéw
i stali lakierowanych. 500 ml.

Tastosowanie

Usuwa osady z pylu hamulcowego
i zabrudzenia drogowe.

SRODEK
DO FELG

Sposob uzycia

Nanie$¢ na chlodng powierzchnig,
odczekaé 2-3 min, splukac wodg
pod ciSnimiem.

Test
Przetestowany na aluminiowej feldze
lakierowanej. Bez pieczenia.

Wskazowka

Nie stosowac w pelnym storicu.
Przed ufyciem sprawdZ w malo
widocznym migjscu.




Przedstaw oferte tak, aby klient
zrozumiatl ja w kilka minut

’ S

Karta oferty na jednej stronie to prosty materiat, ktéry podsumowuje najwazniejsze informacje
o produkcie lub pakiecie. Nie ma wygladac jak duzy katalog, ale pomaga klientowi szybko zrozumiec
problem, rozwigzanie, zastosowanie, korzysca i kolejny krok.

i 5
‘ ‘ |
|

Miejsce na zdjecie
produktu

KONTROLA GOTOWOSCI
[C] Wiadomo, dla kogo jest oferta.

[] wWiadomo, jaki problem rozwiazuje.
[J Wiadomo, co klient otrzyma.

[J Wiadomo, jakie sq gtoéwne korzysci.
[CJ wiadomo, jaki jest nastepny krok.
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SEKCJA 1 — NAGLOWEK

Nazwa produktu lub pakietu
Zestaw podstawowych produktéw dla lokalnych myjni, ktére cheg
uprosci¢ codzienne zakupy i lepiej kontrolowac zuzycie chemii.

SEKCJA 2 — DLA KOGO JEST OFERTA?

Oferta przygotowana dla myjni recznych obstugujacych
regularnie samochody osobowe.

SEKCJA 3 — JAKI PROBLEM ROZWIAZUJE?

= czeste braki podstawowych produktow
s trudnos¢ w kontrolowaniu zuzycia
s zbyt wiele oddzielnych zamdwien

SEKCJA 4 — CO OTRZYMUJE KLIENT?

® [Nazwa produktu / produktéw] — [wielko$¢ opakowania]
» [Nazwa produktu / produktow] — [wielkos¢ opakowania]
s [Instrukcja uzycia lub karta dozowania]

¢ [Materiaty dodatkowe - np. ulotka, etykiety]

* [Spostb dostawy]

SEKCJA 5 — NAJWAZNIEJSZE KORZYSCI

® prostsze przygotowanie produktéw do pracy

* przewidywalna zawartosc¢ pakietu

» mozliwosc sprawdzenia przed wiekszym zamowieniem
= jeden kontakt w sprawie catego zestawu

SEKCJA 6 — SPOSOB UZYCIA LUB WDROZENIA
Po otrzymaniu produktéw przygotuj je zgodnie z dotaczona
instrukcja i uzywaj na co dzien w swojej myjni. W razie pytan
skontaktuj sie z nami — jestesmy do dyspozycji.

SEKCJA 7 — NASTEPNY KROK

Aby rozpoczaé, wybierz test jednego produktu
lub zaméw pakiet startowy.

WAZNA ZASADA

Karta oferty nie moze zawiera¢ przypadkowych dekoracji,
dtugich opiséw jak w katalogu, zbyt wielu produktow,
fikcyjnych danych kontaktowych, cen, certyfikatow ani

Wszystkie pola dotyczace produktéw sa miejscem na
uzupetnienie konkretnych informacji przed wydrukiem.



Zamien cecily produktu
na rezultat wazny dla klienta

Cecha opisuje produkt. Korzys¢ pokazuje, dlaczego ta cecha ma znaczenie dla klienta.
Klient chce wiedzie¢, jak dana cecha wptywa na jego czas pracy, koszt, wygode,

jakos¢ ustugi lub satysfakcje jego klientéw.

Cecha
produktu

| o Cecha:

Produkt jest
koncentratem.

_..>

Cecha:
Produkt dziata
szybko.

Cecha:
Produkt posiada
prostg instrukcje.

Cecha:

Produkt jest dostepny
w wiekszym
opakowaniu.

Cecha:
Produkt mozna
wczesniej
przetestowac.

@ © o ©o

3

Y

pracy klienta?
s Czy pomaga oszczedzi¢
czas?
()  CECHA -
Cecha 1 -
Cecha 2 —>
Cecha 3 =7
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~ * Co to zmienia w codziennej

Znaczenie
praktyczne

@ Znaczenie praktyczne;

Mozna go przygotowac
w odpowiednich proporcjach.

Znaczenie praktyczne:
Pracownik potrzebuje
mniej czasu na wykonanie
etapu ustugi.

Znaczenie praktyczne:
Pracownicy wiedza, jak
prawidtowo go przygotowac
i zastosowac.

Znaczenie praktyczne:
Klient nie musi tak czesto
sktadac zamowien.

Znaczenie praktyczne:
Klient sprawdza dzialanie
w swoich warunkach.

1, PYTANIA POMAGAJACE ZNALEZC KORZYSC

koszt?

@ CO TO ZMIENIA?

A
-

&

» Czy pomaga kontrolowac

» Czy upraszcza prace?

%

&

%

Korzys¢
dla klienta

Korzyscé:

Klient moze lepiej kontrolowac
zuzycie i koszt jednego
zastosowania.

Korzysé:

Firma moze usprawnié prace
i szybciej obstugiwac
pojazdy.

Korzysc:
Zmniejsza sie ryzyko bledow
i nierdwnego efektu.

Korzys¢:
Firma ogranicza ryzyko
nagtego braku produktu.

Korzysc:
Decyzja zakupowa wigze sie
z mniejszym ryzykiem.

* Czy poprawia efekt ustugi?

* Czy zmniejsza ryzyko btedu?

s Czy zwigeksza
przewidywalnos¢?

8} KORZYSC

-




L 4

Nie pros od razu
o duze zamowienie

Pierwszy test to mate, jasno okreslone doswiadczenie, ktére pozwala klientowi sprawdzic¢
produkt bez duzego ryzyka. Celem nie sg losowe prébki, lecz test z jasno okreslonym
produktem, sposobem uzycia, kryterium oceny i terminem rozmowy po tescie.

CZTERY ELEMENTY DOBREGO TESTU STRUKTURA OFERTY TESTOWEJ
f = - F = Y X
o [ Jeden konkretny produkt u
Nie przekazuj od razu duzej liczby g Produkt Co klient otrzyma?
produktéw. Klient powinien wiedzie¢,
co doktadnie testuje. |
= ) f 3 Tastisawaiile Do czego powinien
| ., Jedno konkretne zastosowanie @ Sy go uzyé?
:,f_ A Na przykiad: usuniecie zabrudzerizfelg, | | — S— — — —
SES, | mycie karoserii, odtluszczenie czesci o i
! g lub pielegnacja plastikéw. 2= | Instrukcja ..Jalt przygot?wac
2 v— i zastosowac produkt?

dziatania, zuZycie na jeden pojazd, 2wrécié uwage?
koricowy efekt, zapach, tatwos¢
sptukiwania.

o 0 | Jedno kryterium oceny - s
Na przyktad: tatwosc uzycia, szybkosc 2 i
& | y yc Q iytominrosan Na co klient ma
|

b Y | B . Kiedy oméwicie
—0 Ustalony termin rozmowy po tescie Termin kontaktu weymik?
o Zamiast slabego komunikatu: |
ooog \ J
ooo

.Prosze przetestowacd i kiedys da¢ znac”.
Lepiej: ,Czy moge zadzwoni¢ w czwartek
po potudniu i zapytac o wynik testu?".

»Moge zostawi¢ niewielka ilos¢ srodka do felg, aby mogli Panstwo sprawdzi¢ go na kilku pojazdach.
‘ ‘ Dotacze krétkg instrukcje rozcienczania. Proponuje ocenié szybkosc dziatania i ilos¢ zuzywana , ,
podczas jednej ustugi. Skontaktuje sie w piatek, aby poznaé wynik i odpowiedzie¢ na pytania.”

WAZNA ZASADA
Probka bez instrukeji | ponownego kontaktu czesto zostaje odtozona na potke.
Test musi by¢ czescig procesu sprzedazy, a nie przypadkowym prezentem.

@ Zaprojektuj jeden test dla produktu, ktéry chcesz sprzedawac najczesciej.

8 /
f B i ™\ i ™ g B o
] $ 4 [
+
o S
=l \
|
PRODUKT ZASTOSOWANIE | INSTRUKCJA OCENA I KONTAKT
LS A L S - = e N

13 | Strategia pozyskiwania klientow



Nie kazdy kontakt
ma ten sam potencjal

System punktacji pomaga okresli¢, ktore firmy warto kontaktowac w pierwszej kolejnosci.
Oceniaj kazda firme wedtug szesciu kryteriow: realnej potrzeby, czegstotliwosci zakupu,

dopasowania do oferty oraz tatwosci rozpoczecia rozmowy.

KRYTERIUM 0 PUNKTOW 1 PUNKT

DO PRODUKTU

z Twojej oferty. sporadycznie.
o -] CZESTOTLIWOSC | Niewielkie lub Umiarkowane
) ZUZYCIA nieregularne zuzycie. zZuzycie.
Brak zauwazalnego Moiliwe pole
0 WIDOCZNA problemu lub do poprawy.
POTRZEBA potrzeby.
o O DOSTEP Nie wiadomo, Mozliwy kontakt
DO OSOBY kto po‘dejmuje posredni.
C D pecvzvnes decyzie
9 LOKALIZACJA gr:;:ﬂ ‘:fy::e 3:'5:;?13:‘ gl
| OBStUGA

obszarem obstugi. dodatkowej organizacji.

0 Qg‘é) SZAMNSA NA STALE | Prawdopodobny zakup Mozliwe zakupy
= ZAMOWIENIA jednorazowy. okazjonalne.

2 PUNKTY

o DOPASOWANIE Firma prawdopodobnie Firma moze uzywac Firma regularnie
nie uzywa produktéw produktu wykorzystuje podabne

s o LA

PRIORYTET A

Duze i powtarzalne

2uiycie.

Whyrazny problem

zwiazany z ceng, @
jakodcig, wydajnoscia .
lub dostawa. . ‘

Znany jest wlasciciel PRIORYTET B
lub osoba X

odpowiedzialna

za zakupy. -

Firma znajduje sie
w latwo dostepnej @
lokalizacji. ~ ‘

Duza szansa na
regularng wspélprace. PRIORYTET C

P

INTERPRETACJA WYNIKU | /\
9-12 punktéw — PRIORYTET A: \9

Skontaktuj sie z firma w pierwsze] kolejnosci.
Przygotuj spersonalizowany spostb rozpoczecia rozmowy.

5-8 punktow — PRIORYTET B: | |
Firma ma potencjal, ale przed kontaktem warto
zebrad dodatkowe informacje.

0-4 punkty — PRIORYTET C:
Nie odrzucaj firmy na zawsze, ale nie poswigcaj jej
teraz wiekszosci czasu.

alin ZADANIE

S| | Ocen pierwszych dziesie¢ firm ze swojej listy.

PRZYKLAD PRAKTYCZNY
Lokalne studio detailingowe:

» dopasowanie do produktu: 2 punkty
* czestotliwosc zuzycia: 2 punkty

» widoczna potrzeba: 1 punkt

» dostep do decydenta: 2 punkty

+ lokalizacja: 2 punkty

» szansa na state zamowienia: 2 punkty

Eaczny wynik: 11 punktéw — PRIORYTET A

Wybierz trzy firmy z najwyzszym wynikiem i przygotuj dla kazdej indywidualny pierwszy kontakt.

DEUGA LISTA SYSTEM PUNKTACJI 3 KLUCZOWE
FIRM | PRIORYTETYZACJA KONTAKTY
000
e e e 000 0. l> "o e 000 0 we ) C'Q-‘_‘_‘\,
W W

10 | Strategia pozyskiwania klientow




MODUL
02

S

Oferta, ktorej tatwo

4

Dobra oferta nie przedstawia wytgcznie produktu.
Pokazuje klientowi bezpieczny i logiczny nastepny krok.

KONKRETNA PROSTY
T KORZYSC TEST i i
PRODUKT : : /" NASTEPNY
\ ! KROK _

— e, —
Klient nie powinien samodzielnie domyslac sie,
dlaczego warto wyprébowaé Twdj produkt.
W tym module przeksztatcisz zwykta prezentacje produktu
w jasng oferte, ktéra odpowiada na konkretny problem
i ogranicza ryzyko pierwszego zakupu.

Strategia pozyskiwania klientéw




Wyjasnij w je’dnym zdaniu,
dlaczego klient powinien Ci¢ wystucha¢

~

Py

_/

| a |.’- . ' \.| o
(O Pomagam @ osiagnaé
@ [typ klienta] + ‘ O [konkretny rezultat] + A

| |

J S

~

dzieki ktére
[rodzajowi produktu | + [najwazniejsza roznica
lub rozwiazania] lub korzysc].
J

To propozycja wartosci — krotkie i konkretne wyjasnienie, komu pomagasz, jaki problem rozwigzujesz
i jaki rezultat moze otrzymac klient. To nie slogan reklamowy ani lista cech.

MYJNIA SAMOCHODOWA

Pomagam lokalnym myjniom
uproscic¢ codzienng prace i lepiej
kontrolowac zuzycie chemii dzigki
wydajnym produktom z jasna
instrukcjg stosowania.

PRZYKLEAD 3 —
WARSZTAT

Pomagam warsztatom szybciej
usuwac trudne zabrudzenia

Z czesci i powierzchni roboczych
dzigki prostym w uzyciu preparatom
odtluszczajacym.

PRZYKEAD 1 — | e

PRZYKLAD 2 —
STUDIO DETAILINGOWE

Pomagam studiom detailingowym
uzyskiwac powtarzalny efekt
wykoriczenia pojazdu dzigki
produktom, ktére mozna najpierw
sprawdzi¢ podczas praktycznego testu.

PRZYKLAD 4 —
FIRMA POSIADAJACA FLOTE

Pomagam firmom posiadajacym flotg
utrzymac pojazdy w czystosci

przy przewidywalnych kosztach dzieki
zestawom produktow dopasowanym
do regularnego uzytkowania.

CZEGO NIE ROBIC?
X Oferujemy najwyzsza jakosc. X Mamy najlepsze produkty narynku. | X Masza chemia jest profesjonalna.

| Takie komunikaty nic nie mowig o tym, dla kogo sg produkty ani jaki problem rozwiazuja.

P OITNATARNIS cucsvste s smmmonsssmmmstsinas st s S s AR 3 1 e oA A TR oS 03

§ B R TR I IO AERRS . cosunti bt s S R T S e A i
- Rl e e e e e e e

BAIWET RIS TRZIICE POMERAIMMAY (.. coocniossies s comssasuaiiss s e o maseas s st A s T3

a TEST JASNOSCI
Po przeczytaniu Twojego zdania osoba niezwigzana
v — z Twoja dziatalnoscia powinna odpowiedzieé na
v — trzy pytania:

@ Komu pomagasz?
& Jaki problem rozwigzujesz?
@ Co odréznia Twoja propozycje?
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/ Jedno zdanie \\

| Twojej propozycji |

s S wartosci, <
. e~

>

Wiasciciel firmy
(z potencjalny klient)




Powiedz wygté;czajqco duzo,
aby rozpoczac rozmowe

Prezentacja w 30 sekund to krotkie otwarcie, ktére pomaga klientowi zrozumiec,
czym sie zajmujesz i dlaczego warto stuchac dalej. Jej celem nie jest sprzedaz od razu,
ale zachecenie do odpowiedzi na jedno proste pytanie.

[ STRUKTURA PREZENTAC]I

o O Kim jestes lub czym sie zajmujesz?
() Jedno krétkie zdanie.

000 Komu pomagasz?
Wskaz konkretny typ firmy.

Jaki problem pomagasz rozwigzac?
Odwotaj sie do praktyczne] potrzeby.

@ Jaki proponujesz pierwszy krok?
Zaproponuj pytanie, test, probke lub krotka rozmowe.

GOTOWY WZOR

o Zajmuje sie przygotowaniem produktéw do pielegnacji i czyszczenia samochodow.
Wspétpracuje z lokalnymi firmami, ktére regularnie uzywaja chemii samochodowej
i chea uproscic zakupy lub sprawdzi¢ bardziej wydajne rozwiazania.
Nie proponuje od razu duzej zmiany. Chciatbym najpierw zapytac, z jakich produktéw
korzystaja Parstwo najczesciej.
=3 WERSJA DLA MY]JNI + , WERSJA DLA STUDIA .—_-e- WERSJA DLA
£ E- ::s:aozlc:?en;np;ag::gm?mmne DETAILINGOWEGO B WARSZTATU
S — = H
samochodowych. Pomagam firmom -": - Rigjuotlg produiico Oferuje proste w uzyciu pradukty

ielegnacji i wykonczenia
T do usuwania zabrudzen i

lepiej kontrolowaé zuzycie
podstawowej chemii i ograniczac
sytuacje, w ktorych produktu nagle
brakuje.

Czy moge zapytad, ktory srodek
zuzywajg Panstwo obecnie
najszybciej?

CZEGO UNIKAC?
dtugiej historii firmy
petnej listy produktow
szczegoiowego skladu
informacji o kazdym opakowaniu
natychmiastowego pytania
o duZe zamdwienie
» stwierdzenia, ze produkt jest
Lnajlepszy”.

T 2 8 & @

i Zajmuje sie: ....................
Pomagam: ..............ccvcueee

U @ Propozycja wartosci

™

(-]

I_ A Oferta testowa

pojazdéw, ktére moézna najpierw
sprawdzic¢ podczas praktycznego
testu. Cheiatbym dowiedzie sig,
czy jest obecnie produkt, ktérego
efekt lub wydajnosé chcieliby
Panstwo poprawic.

J Sprzedawca:

:O \l krotka prezentacja. |

Klient: W : O

odpownedz na pytanie. |

‘:

i

odtluszczania powierzchni
roboczych. Zamiast przedstawiac
caty katalog, chciatbym zapytac,
ktore zabrudzenia zabierajg obecnie
pracownikom najwiecej czasu.

@ TEST 30 SEKUND

Przeczytaj swoja prezentacje na glos
i zmierz czas. Jesli trwa diuzej niz
30 sekund, usur informacje, ktére
nie s3 niezbedne do rozpoczecia
rozmowy.

Rozwigzac lub poprawié: ...................cocoooviiiiiiiiiicce
Pierwsze pytanie do klienta: ......................coi,

| ) pakiet

«—| Przygotuj: jedna propozycje wartosci, jedng oferte testowa, jeden pakiet startowy,

L @ Prezentacja 30 sekund

c—| jedna prezentacje w 30 sekund. Przecwicz prezentacje trzy razy na gtos przed pierwszym kontaktem z klientem.
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Gdzie szuka¢ firm,
ktore moga potrzebowac
Twoich produktow?

Zrédto potencjalnych klientéw to miejsce, kanat lub sposéb, dzieki ktéremu mozna znalezé
firmy pasujace do wybranego profilu idealnego klienta. Nie nalezy opiera¢ sie wytgcznie
na jednym Zrédle. Najlepsze rezultaty daje potgczenie wyszukiwania internetowego,
lokalnych obserwacji, rekomendacji i bezposredniego kontaktu.

ZRODLO 2 —
MEDIA SPOLECZNOSCIOWE

Czego szukaé:

aktywnych profili lokalnych firm,

zdjeé wykonywanych ustug, informacji

o nowych ustugach, komentarzy klientow,
danych wtasciciela lub osoby kontaktowej.

ZRODLO 1-
MAPY INTERNETOWE

Czego szukad:
myjni samochodowych, studiéw
detailingowych, warsztatéw, komisdw,

wypozyczalni, firm transportowych. 3 : :

O
(1 : g

Jak wykorzystaé:

Zapisac¢ nazwe firmy, lokalizacje,

numer telefonu, strone internetowa

i widoczny profil dziatalnosci.

Jak wykorzystaé:

Sprawdzi¢, czym firma zajmuje sig
najczesciej i czy pokazuje regularne
wykorzystanie chemii samochodowej.

sl

’ ZASADA PRAKTYCZNA

Kazdego tygodnia korzystaj przynajmniej z trzetn roznych zrédet.
Dzigki temu baza nie bedzie zaleina od jednego kanatu.

Moje trzy gtéwne Zrodta klientéw:

Liczba nowych firm do znalezienia tygodniowo:

Strategia pozyskiwania klientow

KARTA DO UZUPELNIENIA

i P ) by e == ™
' 9 ZRODLO 3 - ‘ ; o FRODLO 4 —
LOKALNE GRUPY s 4 PRZEJAZD PRZEZ OKOLICE
INTERNETOWE e ¢ ,
Czego szukaé: | =Ll < == Caegn ammkac :
f L i R POTENCJALNY = o nowych szyldéw, obiektéw z duzg
NP0 STy 2 22 KLIENT ﬁ liczbg pojazdow, myjni przy stacjach
| ogtoszen wl_auéc:ueh. pyhtan -:;< ustugi LBl - o paliw, warsztatéw bez aktywnej
| mot_oryzaczjne, E;-lwyc Pk obecnosci online, firm flotowych
| ORNIRRATICH ORIy : il i transportowych.
Jak wykorzystaé: a " "
Budowa liste firm i obserwowa, g : Rlcwykorzystals
ktére z nich sa aktywne oraz dobrze Zapisac _{okahzaqg Bosmey .
| e . . sprawdzic podstawowe informacje.
. @ . S Py
i - N o - <
. 9 ZRODLO 5 — @ ZRODLEO 6 —
POLECENIA PARTNERZY KOMPLEMENTARNI
Kogo zapytaé: Przyktady:
obecnych klientéw, znajomych dostawcy akcesoriow, sprzedawcy
przedsiebiorcéw, dostawcdw opakowan, mikrofibr, hurtownie motoryzacyjne,
mechanikéw, detailerdw, lokalnych I_I producenci opakowan, firmy szkoleniowe,
handlowcaw. dostawcy wyposaZenia warsztatowego.
Jak wykorzystaé: Jak wykorzystac:
Poprosi¢ o przedstawienie konkretnej Wymienia¢ informacje, polecenia lub
osobie, a nie tylko o podanie nazwy firmy. tworzy¢ wspblne oferty bez bezpoéredniego
| konkurowania.
——— == = fomce = = =,
=T S — Ty




Poswiec piec minut na przygotowanie
i uniknij przypadkowej rozmowy

Przygotowanie przed kontaktem polega na szybkim sprawdzeniu firmy i znalezieniu
jednego konkretnego powodu, dla ktérego rozmowa moze by¢ dla niej przydatna.
Nie chodzi o wielogodzinne analizowanie kazdego klienta. W wiekszosci przypadkow
wystarczy kilka minut i uporzadkowana checklista.

| PROCEDURA ,,5 MINUT PRZED KONTAKTEM” J

3
\ 5

il

PROFIL
FIRMY

OTWARCIE | ZDJECIE
ROZMOWY 7" "~ | REALIZACJE

Sl
il ' A\
OSOBA MOZLIWA e

~ _ DECYZYINA POTRZEBA

o /—\  MINUTA 1— SPRAWDZ PROFIL FIRMY
Eg E = czym firma zajmuje sie najczesciej?
orje + jakie ustugi promuje?
» czy obstuguje klientow indywidualnych,
firmy czy obie grupy?
9 MINUTA 2 — ZOBACZ ZDJECIA 1 REALIZACIE
O o . jakie pojazdy obstuguje,
(/\/\ + jakie efekty pokazuje,

« czy posiada kilka stanowisk,
* czy regularnie publikuje.

MINUTA 3 — ZNAJDZ MOZLIWA POTRZEBE

* regularne zuzycie szamponu,

potrzeba skutecznego produktu do felg,

duza liczba czyszczonych wnetrz,

potrzeba prostego érodka odttuszczajacego,
szybkie przygotowanie pojazdéw do sprzedazy.

«- s s

MINUTA 4 — ZNAJDZ OSOBE DECYZYJINA
+ kto jest whascicielem,

« kto prowadzi profil,

+ kto odpowiada za zakupy,

» do kogo najlepiej skierowaé pytanie.

MINUTA 5 — ZAPISZ OTWARCIE ROZMOWY
Zauwazytem, ze wykonuja Pafnstwo duzo ustug
zwigzanych z czyszczeniem wnetrz. Cheiatbym
zapytaé, czy korzystajg Panstwo obecnie

z jednego gtéwnego $rodka, czy z kilku
produktéw do réznych powierzchni?

KARTA PRZYGOTOWANIA i

Mazwaliimyy st oassinnnmann ety

GHOWNALISTURE: .. ... cicciiiiin imisis sadnis i sdsanitasisnn o ns o
Modlinaipotidebas (o oun sl it dnd o e e st
Os0ba deCyZVINA . iiceiirissnireissiierssssnins s sire messnsn s snasessansssssane
Najlepszy kanat KONEaKEU: .........occoceieniviininiosinnnisinoesmmiisssniossaonse

Piarwsae PRI ioiimimmmisiiimmmisiimisniinsm i m e

% = \_

A\

CZERWONE FLAGI

Nie rozpoczynaj rozmowy od informaciji,
ktérych nie potrafisz potwierdzic.

Nie uzywaj zwrotow:

X Wiem, ze majg Panstwo problem...

X Na pewno przeptacajg Panstwo za chemie...

XK Panstwa obecny produkt jest staby...

Zamiast zaktadac, zadawaj pytania.

8

7ZASADA Przygotowanie powinno zwieksza¢ trafnosé¢ rozmowy,
ale nie moze sta¢ sie wymoéwka do odktadania kontaktu.
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&
Regularne dziatania przynoszg wiecej rezultatow
niz przypadkowe proby sprzedazy.

Pozyskiwanie klientow nie powinno zaleze¢ od szczescia.

W tym module zbudujesz prosty system, dzigki ktoremu

kazdego dnia znajdziesz odpowiednie firmy, rozpoczniesz
nowe rozmowy i zaplanujesz kolejne kroki.

MYJNIA
SAMOCHODOWA

STUDIO
DETAILINGOWE

WARSZTAT KOMIS
SAMOCHODOWY
FIRMA POSIADAJACA
FLOTE
. 2 . .
e (5 i
ZNAJDZ SPRAWDZ SKONTAKTUJ SIE ZAPISZ

KOLEJNY KROK

Strategia pozyskiwania klientow
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Jak przeprowadzi¢ krotki telefon
bez wywierania pres;ji?

Pierwszy telefon ma sprawdzic, czy firma pasuje do oferty, dotrze¢ do wtasciwej osoby
i ustali¢ kolejny krok. Nie jest to petna rozmowa sprzedazowa.
Skuteczny telefon powinien by¢ krétki, konkretny i oparty na pytaniach.

ROZMOWA

Dzien dobry.
Mazywam sig Anna Nowak.

Driedt dobry. (
Stucham.

Zajmuje sie produktami do
czyszczenia | pielegnacji
samochodéw dla lokalnych
firm.

W porzadku.

Czy rozmawiam z osobg
odpowiedzialng za zakup
Srodkow uzywanych

w codziennej pracy?

Tak, to ja.

krétkie pytanie: ktore produkty

Cheiatabym zadac jedno

zuzywaja Paristwo obecnie
najszybciej?

Najczesciej uzywamy
Srodka do mycia felg.

PELNY PRZYKLAD

[}

STRUKTURA TELEFONU

O KROK 1 — PRZEDSTAW SIE

(s

2 N

Dzieri dobry. Nazywam sig

KROK 2 — PODAJ KROTKI POWOD KONTAKTU

Zajmuje sie produktami do czyszczenia i pielegnacji
samochodéw dla lokalnych firm.

00 KROK 3. — SPRAWDZ, CZY ROZMAWIASZ
N Z WEASCIWA OSOBA

Czy rozmawiam z osobg odpowiedzialng za zakup
$rodkdw uzywanych w codziennej pracy?

KROK 4 — ZADAJ PYTANIE DIAGNOZUJACE

o # Ktdre produkty zuzywaja Pafistwo obecnie
najczesciej?

e Czy jest Srodek, ktdrego wydajnosé albo sposéb
dziatania chcieliby Paristwo poprawic?

)

KROK 5 — ZAPROPONU] MALY NASTEPNY KROK

Moge przestac krétka karte produktu i zaproponowad
prosty test. Na jaki adres najlepiej ja wystac?

Dzien dobry. Nazywam sie Anna Nowak. Zajmuje sie produktami

ZASADY DOBREGO
TELEFONU

\‘? méw spokojnie
(/) uzywaj krétkich zdan
/) nie czytaj mechanicznie

nie przedstawiaj calego
katalogu

| zadawaj jedno pytanie
naraz

2
4

&

zapisuj odpowiedzi

7
\

~/

koncz rozmowe
konkretnym
ustaleniem

Q

e .
b

KARTA PRZYGOTOWANIA
DO TELEFONU

Powad kontaktu:

Pierwsze pytanie:

@ do czyszczenia i pielegnacji samochodéw dla lokalnych myjni
i studiow detailingowych. Czy rozmawiam z osobg odpowiedziatna
za zakup chemii? Chciatabym zadac jedno krétkie pytanie: ktory

produkt zuzywaja Parstwo obecnie najszybciej?

Proponowany nastepny krok:

Data ponownego kontaktu:

GDY KLIENT MOWI: GDY KLIENT MOWI: -

+NIE MAM TERAZ CZASU" (B) ~PROSZE WYSEAC INFORMACJE" f:(': ‘J:\ GDY ODBIERA PRACOWNIK
\_

Oczywiicie. Zeby wystaé cos
przydatnego, moge zapytac,

czy bardziej interesuja Panstwa
produkty do mycia zewnetrznego,
wnetrza czy odttuszczania?

Rozumiem. Kiedy moge
zadzwonié ponownie, aby
zaja¢ maksymalnie |
dwie minuty?

Dziekuje. Czy moge zapytac,
kto odpowiada za zakupy

i kiedy najlepiej sig z nim
skontaktowac?

L
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Zamien przypadkowe nazwy firm
w uporzadkowang baze sprzedazowa

Baza kontaktow to uporzadkowana lista potencjalnych klientéw zawierajaca informacje
potrzebne do rozpoczecia rozmowy, zaplanowania ponownego kontaktu i sledzenia postepow.
Dobra baza nie musi by¢ skomplikowana. Musi byc aktualna, czytelna i regularnie uzupetniana.

=k OBOWIAZKOWE POLA W BAZIE PRZYKEADOWY

Nazwa firmy — Petna nazwa punktu 0 Kanat dodaktowy — Adres e-mail, profil WIERSZ BAZY
lub dziatalnosei. spolecznosciowy lub komunikator. Firma: AutoBlask
e Typ firmy — Na przyktad: myjnia, studio 9 P°t9"ciﬂ|f“a potrzeba = Kréfka not_atka } Typ: myjnia reczna
detailingowe, warsztat, komis, firma flotowa. 2 prc_:dulu:te I_'”'b problemie, ktéry moze byc R ] -
dla firmy wazny. Lokalizacja: 8 kilometréw
Lokalizacja — Miasto, dzielnica, adres lub Wynik punktowy — Ocena z systemu
i R Osob. G
odlegfosc od Twojej siedziby. przedstawionego na stronie 10. k;:ta:ttowa' witasciciel
Osoba kontaktowa — Imie whasciciela, 0 Status kontaktu — nowy, do sprawdzenia, =
kierownika lub osoby odpowiedzialnej pierwszy kontakt wykonany, rozmowa Potrzeba: duze zuzycie
2a zakupy. przeprowadzona, oferta wystana, test SEAMmpont
umdwiony, ponowny kontakt, klient, brak .
9 Telefon — Mumer uzywany do kontaktu zainteresowania. Wymik: 10/punktow
biznesowego. @ Kolejny krok i data — Kazdy kontakt Status: pierwszy kontakt
wykonany

powinien mie przypisane nastepne dziatanie.
Kolejny krok: telefon

w czwartek
i Wik i =) ZASADY DOBRE] BAZY
Nazwa Typ , Osoba Kanat Potencjalna Status Kolejny krok A J BAL
firmy iy |l iowa | THOOR | tkowy | potrzeba "';:'_‘;‘;‘V kontaktu i data
: myjnia e dute zugycie plerwszy telefan + jedna firma powinna zajmowaé
Firma 1 ot 10 ken wiasciciel — —_ g 10 kontakt SRk jeden wiersz,
wikonany
i = notatki powinny by¢ krétkie
: d y s - crysaczenie do telefon i kodkretne
Firma 2 warsztat 15 km kierownik felg 8 e Rk s
+ kazda rozmowa musi zostac
Firma 3 de::i:dh 6km | wilakiciel = = ‘[::I’m’ 14 °f*i’1: " fﬁ”T‘;'tilPI ” zapisana,
¥ ik il s = nie nalezy przechowywaé
niepotrzebnych informacji,

+ dane musza by¢ uzywane
zgodnie z obowiazujacymi
zasadami ochrony danych,

= nie wolno wysytac masowych,
przypadkowych wiadomosci
bez sprawdzenia ich
zgodnosci z prawem.

LEGENDA STATUSU
KONTAKTU
szary —
nowy
MINIMALNY CEL NA START CWICZENIE . zioty —
Q Zbuduj baze pierwszych 30 firm: Wopisz dzi pierwszych pigé firm w trakcie
10 firm priorytetu A, 10 firm priorytetu B, i uzupetnij wszystkie pola, zielony —
10 firm do dalszej obserwacji. . zanim rozpoczniesz kontakt. . klient
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Docieraj do klientow dzieki firmom,

ktore juz maja ich zaufanie

Partnerstwo polega na wspotpracy z firma, ktéra obstuguje podobna grupe klientéw,
ale nie sprzedaje bezpoérednio tego samego produktu. Dobrze dobrany partner moze
poleca¢ Twoja oferte swoim klientom, a Ty mozesz przedstawiac jego ustugi osobom, ktére ich potrzebuja.

Vi I

KTO MOZE ZOSTAC
PARTNEREM?

= sprzedawca akcesoriow
detailingowych

+ dostawca mikrofibr
i aplikatoréw

+ hurtownia motoryzacyjna

» producent etykiet lub
opakowan

= trener detailingu

» dostawca wyposaZenia myjni

+ mobilny detailer

« fotograf motoryzacyjny

» firma zajmujgca sie
brandingiem pojazdéw

¢ lokalne stowarzyszenie
przedsigbiorcow.

ZASADA DOBREGO PARTNERSTWA
Wspdtpraca powinna przynosic realng warto$¢ trzem stronom:
Twaojej firmie, partnerowi i kericowemu klientowi.

PYTANIA NA PIERWSZA ROZMOWE
Jakich klientéw partner obstuguje najczesciej?
Jakie potrzeby regularnie zglaszajg jego klienci?
Czy Twaja oferta rzeczywiscie moze im poméc?
Co mozesz zaoferowac partnerowi w zamian?
Jak bedziecie przekazywac polecenia?

Jak sprawdzicie, czy wspélpraca dziata?

@

LI T TR I R ]

o
A

partner

. —

@ PIERWSZA WIADOMOSC DO PARTNERA
|

PROSTE MODELE WSPOLPRACY

CO NiOZEC}E SOBIE
OFEROWAC?

+ wzajemne polecenia

» wspdlne materiaty
edukacyjne

« prezentacje produktu
podczas szkolenia

» pakiet faczacy produkty
i akcesoria

= probki przekazywane
wiasciwym klientom

= wspélne wydarzenie
demonstracyjne

+ polecenie klienta do
odpowiedniego specjalisty.

Dzieh dobry. Zauwazylem, Ze obstuguja Paristwo lokalne firmy

\ | z branZzy motoryzacyjnej. Zajmuje si¢ produktami do czyszczenia

i pielegnacji samochodéw. Nasze oferty nie konkuruja
bezposrednio, ale trafiajg do podobnych klientéw, Chciatbym
| sprawdzic, czy mozemy wzajemnie polecac swoje rozwigzania

lub przygotowac prosta wspdlng akcje testowa.

i

f———]

=

&

MODEL 1 — |
WZAJEMNE POLECENIA
Kazda firma poleca drugg,

gdy klient zgtasza
odpowiednia potrzebe,

N

MODEL 2 —
WSPOLNY PAKIET
Produkt chemiczny
zostaje polgczony
z akcesorium lub usluga

AN
MODEL 3 —
WSPOLNA DEMONSTRACJA
Partner zaprasza klientéw
na pokaz, podczas ktérego
mozna zobaczy¢ zastosowanie

partnera.

A\

& CZERWONE FLAGI

« oczekuje jednostronnych korzysci

» nie dba o jako$¢ obstugi

» przekazuje nieprawdziwe informacje

« chece uzywac opinii lub zdjec bez zgody
« nie okresla jasnych zasad wspotpracy.
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produktu.

KARTA PARTNERA

MODEL 4 —
MATERIAL EDUKACYJNY
Obie firmy przygotowujg
prosta instrukeje lub poradnik
podpisany wspélnie.

NaZWa FITMYE coiiininanissiinnissmssisnanissesisisinssasannssiisassssessssaiis asnnares

e Rt ha P ORI oo in e s s e
O T T A ORI . oo i sasmmnn s sbsesmna na o et b mand s s e
Co partner moze zaoferowad: ...
Pierwszy test wspolpracy: ..o i e e e
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Jedna godzina dziennie moze
zbudowac regularny system sprzedazy

Rutyna pozyskiwania klientéw to powtarzalny zestaw dziatan wykonywany kazdego dnia
w okreslonym czasie. Dzieki rutynie sprzedawca nie zastanawia sie codziennie, od czego zaczac.
Wykonuje kolejne kroki, aktualizuje baze i systematycznie zwigksza liczbe rozmow.

PLAN 60 MINUT

0-10 MINUT —
SPRAWDZENIE BAZY

» zobacz kontakty zaplanowane
na dzis, sprawd: odpowiedzi,
uzupelnij brakujgce notatki,
wybierz trzy najwainiejsze
dzialania.

of —

5]

50-60 MINUT —
AKTUALIZACJA I PLAN

= zapisz wynik kazdej rozmowy,

= ustaw daty kolejnych
kontaktow,

10-20 MINUT —
WYSZUKIWANIE
NOWYCH FIRM

+ znajd? dwie lub trzy
nowe firmy, sprawdz
ich profil, wpisz je
do bazy, nadaj im

* oznacz statusy, Gesbmring Soang

= przygotuy trzy priorytety v

na nastepny dZiei'__—-——'-"’""_'__H e —The

40-50 MINUT — 20-40 MINUT —
PONOWNE KONTAKTY o PIERWSZE KONTAKTY

+ Skontaktuj si¢ z osobami, ktére:
« otrzymaly oferte, % g

« dostaly prébke,

» mialy wykonac test, « Wykonaj: dwa telefony,

+ poprosity o kontakt w innym dwie krétkie wiadomesci,
terminie, jeden e-mail, lub inng
+ nie odpowiedzialy na kombinacje dopasowang
pierwsza wiadomosé. do swojej grupy klientéw.

— - — — i — —

DZIENNY MINIMALNY STANDARD @ TYGODNIOWY CEL STARTOWY

Przy pigciu dniach pracy:

15 nowych firm w bazie,

25 pierwszych kontaktow,

15 ponownych kontaktow,

[ 100% rozméw zapisanych kilka uméwionych rozmaéw lub testow,
pelna wiedza o tym, ktéry kanat

dziata najlepiej.

] 3 nowe firmy dodane do bazy
[ 5 pierwszych kontaktow
[ 3 ponowne kontakty

[ Kazdy aktywny kontakt ma kolejny krok

P

| ZASADA ,NIE KONCZ
| @ BEZ NASTEPNEGO KROKU"

CODZIENNE WYNIKI

oa
oa g NOWE FIRMY ...

PIERWSZE KONTAKTY ...

ODPOWIEDZI ................

| Kazdy aktywny kontakt powinien

zakoficzy¢ sie jednym z ustaler:

‘ data rozmowy, wyslanie oferty,
dostarczenie probki, termin testu,
data ponownego kontaktu,
zamkniecie kontaktu jako
nieaktualnego.

PRZYKLADOWY DZIENNY RAPORT GDY MASZ TYLKO 30 MINUT
NowaHrmy s snnun s 3 ’ A 2
I Pierwsze kontakty ; 5 Wykonaj wersjg skrdcona:

Odpowiedzi: ............... 2 5 minut — baza, 10 minut — nowe kontakty,

Uméwione rozmowy: ... 1 10 minut — ponowne kontakty, 5 minut — aktualizacja.

Wystane oferty: .. 1 Najwazniejsza jest regularnosé, a nie idealny dzien.

Zaplanowane ponowne kontakty 4

L ZADANIE KONCOWE MODULU
E Godzina rozpoczacia PUBYNY: L e Kanat ghoWnN: s s e

Liczba pierwszych kontaktéw dziennie: ... Cel tyYROANIOWY: ..ociiaieessinississsnrssnssnsssrrrsssissmssssrsessissnsessass
Liczba ponownych kontaktow dziennie: ...

(%% Baza klientdow ] Q Zrédla kontaktéw (| % Skrypt telefonu =] @ Wiadomoéc tekstowa ] @ Rutyna 60 minut i

29 | Strategia pozyskiwania klientow




Jak napis‘aé e-mail,
ktory klient szybko zrozumie?

Pierwszy e-mail powinien miec jasny temat, krétka tresc i jedno konkretne
wezwanie do odpowiedzi. Nie powinien przypomina¢ masowej ulotki reklamowej.
Najlepiej, gdy wiadomosc odnosi sie do dziatalnosci firmy i proponuje
niewielki kolejny krok.

£ Fe
e KONTROLA
TEMAT Pytanie dotyczace produktow PRZED WYSLANIEM
ez uzywanych w Panstwa myjni - +
OTWARCIE Drzien dobry, \ Temat jest jasny.

‘ Ll Wiadomos¢ dotyczy

Zauwazytem, ze prowadza Panstwo g
. konkretnej firmy.

POWOD KONTAKTU  myjnie reczng i obstuguja samochody
osobowe. |

[

Tres¢ mozna przeczytad
w mniej niz minute,

pelieti

Moge przygotowac krétka informacje
PROPOZYCJA o jednym dopasowanym produkcie

lub zaproponowaé niewielki test. Zawiera jecno gtéwne

\'!
l@
II\
[]
{ -

; pytanie.
@ PYTANIE Czy moge zada¢ dwa krétkie pytania
T e telefonicznie w tym tygodniu? [_ | Nastepny krok jest prosty.
Pozdrawiam [ I- iy .
& i : | | Podpis zawiera wtasciwe
f PODPIS [Imie i nazwisko] L danz
[Nazwa dziatalnosci] s
[Telefon]
e / g
DOBRY TEMAT WIADOMOSCI . STRUKTURA E-MAILA J
[ Pytanie dotyczace chemii o Rexysitanie —Dale) debag f - T
uzywanej w Paristwa myjni e Krotkie przedstawienie — Jedno zdanie CZEGO UNIKAC?
5 G bl e @ tematow pisanych wielkimi literami
[~ Propozycja krétkiego testu e Odniesienie do firmy — Pokaz, ze ® okreslef .pilne” b p
produktu wiadomosc nie zostata wystana przypadkowo. Mk ks Rl el

5] Produkty do codzi ; o Potencjalna korzysé — Wyjasnij, w czym () zataczania wielu plikéw
| Produkty do codziennej pracy

il el moZesz pomoc. () rozbudowanej historii firmy
studia detailingowego

e 6 Jedno pytanie lub propozycja — (%) petnego katalogu w pierwszej
7] Krétkie pytanie dotyczace Zaproponuj rozmowe, test lub przestanie wiadomosci

krotkiej karty produktu.
@ Podpis — Imie, nazwa dziatalnosci
i whadciwe dane kontaktowe. @ nadmiernej liczby wykrzyknikow
g @ obietnic niemozliwych
do potwierdzenia

srodkow do odttuszczania (%) ukrywania celu kontaktu

E GOTOWY PRZYKLAD
Temat: Pytanie dotyczace produktdw uzywanych w Parfstwa myjni
Dzier dobry, | WERSJA KROTSZA
nazywam sie _____ _ i zajmuje sie produktami do czyszczenia oraz

Dzieri dob
pielegnacji samochoddw dla lokalnych firm. ARandatiy,

zajmuije si¢ produktami dla lokalnych
myjni i studidéw detailingowych.
Chciatbym zapytac, ktory Srodek
zuzywajg Panstwo obecnie najczesciej.
Na tej podstawie moge przestac
krotka propozycje jednege produktu

Zauwaiytem, Ze prowadza Paristwo myjnie reczng i regularnie obstuguja
samochody osobowe. Cheiatbym zapytaé, czy jest obecnie produkt, ktérego

zutycie, wydajnosé albo sposéb stosowania cheieliby Pafstwo poprawic. |
Moge przygotowad krétka informacje o jednym dopasowanym produkcie lub
zaproponowaé niewielki test bez koniecznosdci zmiany catego zestawu Srodkdw. ‘
Czy moge zadad dwa krétkie pytania telefonicznie w tym tygodniu?

i do testu.
Pozdrawiam ‘
[Imig i nazwisko] Pozdrawiam
[Mazwa dziatalnosci] [Imie]
[Telefon]
.‘/ -
[ WAZNA UWAGA

Przed prowadzeniem dziatan e-mailowych nalezy sprawdzic¢ aktualne zasady dotyczgce komunikacji
handlowej, ochrony danych i legalnego przetwarzania danych kontaktowych.

e
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Napisz wiadomos¢, ktora brzmi
jak rozmowa, a nie masowa reklama

Pierwsza wiadomos¢ tekstowa powinna by¢ krétka, spersonalizowana i tatwa do przeczytania
na telefonie. Jej celem jest rozpoczecie rozmowy, a nie przekazanie wszystkich informacji
o produkcie. Wiadomos¢ powinna zawierac prawdziwy powod kontaktu i jedno proste pytanie.

470 Lokalna myjnia
%:j; online %

Dzien dobry.
Nazywam sie

najczesciej?

_l_

PRZYKLAD
DLA MY]JNI

Dzier dobry.

MNazywam sig

i zajmuje sie produktami
do codziennej pracy myjni

samochadowych. Zauwazytemn,

ze prowadza Parstwo lokalng
myjnig reczng. Czy moge
zapytac, ktory produkt
zuzywaja Panstwo obecnie

najczesciej?

26

i zajmuje sie produktami

do codziennej pracy myjni
samochodowych. Zauwazytem,
ze prowadza Panstwo lokalng
myjnie reczng. Czy moge
zapytac, ktory produkt
zuzywaja Panstwo obecnie

09:41 &

+ " 4+ PRZYKLAD

oo DLA STUDIA
=2 DETAILINGOWEGO

Dzier dobry. Trafitem na profil
Paristwa studia i zauwazylem,
ze wykonuja Paristwo duzo
ustug zwigzanych z pielegnacjg
wnetrz. Przygotowuje produkty,
ktére moina sprawdzi¢ podczas
matego testu. Czy jest obecnie
Srodek, ktorego dzialanie
chcieliby Paristwo poprawic?

%

DOBRA WIADOMOSC

it

SLABA WIADOMOSC

STRUKTURA DOBRE] WIADOMOSCI

C% Przywitanie — Dzieri dobry.

0 Krotkie przedstawienie — Nazywam sie

=| izajmuje sie produktami do czyszczenia

oraz pielegnacji samochodéw.

typu dziatalnosci.

lub wtasciwa oscbe.

—~  PRZYKLAD
Q 7 PROSBA

O O WEASCIWY
() KONTAKT

Dzien dobry. Zajmuje sie
produktami dla lokalnych firm
motoryzacyjnych. Czy moge
zapytac, kto odpowiada u
Panistwa za wybdr i zakup
chemii uzywanej w codziennej
pracy?

I

-

Powodd kontaktu — Odnies sie do konkretnego

Jedno pytanie — Zapytaj o potrzebe, produkt

Brak nacisku — Pozwdl klientowi odpowiedziec
w dogodnym momencie.

A—0  WIADOMOSC
PO WCZESNIEJSZE]

WIZYCIE
Dzien dobry. Dziekuje za krétka
rozmowe podczas dzisiejszej
wizyty. Zgodnie z ustaleniem
przesylam krétka informacje
o produkcie do testu.
Skontaktuje sie w czwartek,
aby odpowiedzie¢ na pytania.

] - CZEGO NIE WYSYLAC?
diugiego katalogu
kilku zdjec bez wyjasnienia

krétka,
konkretna,
jedno pytanie.

samego linku

wielkiego bloku tekstu

komunikatu ,mam najlepsza oferte”
natychmiastowej promocji cenowej
wielu wiadomosci wysytanych

jedna po drugiej

dtugi blok tekstu,
wiele linkdw,
presja.

XAXKX XXX

A 4

KARTA

ZASADA JEDNEGO EKRANU
Pierwsza wiadomos$¢ powinna w catosci
miesci¢ sie na jednym ekranie telefonu.

— DO UZUPELNIENIA

@ KIEDY WYSEAC KOLEJNA WIADOMOSC?
Jesli klient nie odpowiada, wysélij jedna spokojng wiadomosé
B przypominajaca po kilku dniach.
' Dzien dobry. Wracam do krétkiego pytania dotyczacego produktéw
uzywanych w Paristwa firmie. Jesli temat nie jest teraz aktualny,
prosze tylko o krétka informacje.

N PNV i i it s st i i e i i i B b Sl A W 4 e s S G A
Konkréetnapowadibanbakdu:: oo paan e i iR S L i b
Jedno PYEANIE: ... et e et e e an e et e e e
T N PP OIINIEIMRL: £ ovin o e b s L L S P iV e e S Sl i
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Jak wejs¢ do firmy
i rozpocza¢ profesjonalng rozmowe?

Wizyta osobista moze byc¢ skuteczna, poniewaz pozwala szybko nawiazac kontakt
i zobaczy¢ sposéb dziatania firmy. Powinna jednak by¢ krétka, uprzejma i dopasowana
do rytmu pracy klienta. Celem pierwszej wizyty nie jest wygtoszenie petnej prezentacji.
Najwazniejsze jest ustalenie, kto podejmuje decyzje i czy warto umowic dalsza rozmowe lub test.

STRUKTURA WIZYTY
W PIECIU KROKACH
o O Przywitanie —

[:) Krotko i uprzejmie.

9 @ Powdéd wizyty —

Jedno konkretne zdanie.

PRZED WIZYTA CO ZABRAC? .
9 Pytanie —
+ godziny otwarcia = jedng czytelng karte oferty Q Dowiedz sie, czy firma

+ momenty najwiekszego ruchu * wizytéwke lub dane kontaktowe ma potencjalng potrzebe.
+ lokalizacje wejscia » probke tylko wtedy, gdy jest
v nazwe firmy odpowiednio przygotowana
+" osobe, z ktdra chcesz rozmawiac » krotka instrukcje produktu
+ jeden produkt, ktéry moze » notatnik lub telefon do
pasowac do dzialalnosci. zapisania ustalen. e @ Propozycja nastgpnego
2N kroku —
i Ty off Rozmowa, test lub
@ OTWARCIE ROZMOWY QO  GDY ROZMAWIASZ przeslanie oferty.

Z DECYDENTEM

.Chciatbym krétko sprawdzic, czy ‘

= 4 : : jeden z naszych produktéw moze byé ™ A :
i pielegnacji samochodéw. Nie chce dla Pafistwa przydatny. Z jakich srodkéw ‘ 6 ._ | Zapisanie ustalef —

|, Dzien dobry. Nazywam sie
Zajmuje sie produktami do czyszczenia

przeszkadz.ac w prat:y, Czy moge zapytaf,‘ korzystajy Parsiwo cbeciie nafezesciar?™ +— | Termin, osoba i kolejny
| kto odpowiada u Paristwa za zakup chemii?" kontakt.

@ GDY DECYDENTA NIE MA ® CZEGO NIE ROBIC?
nie wchodzi¢ w godzinach najwigkszego ruchu

jak ma na imig nie blokowaé obslugi klientéw

nie rozkladaé wielu produktéw bez zgody

nie krytykowa¢ obecnego dostawcy

nie nalegac na zakup podczas pierwszej minuty
nie zostawiac probki bez instrukcji

i ustalonego kontaktu.

* kiedy najlepiej go zastac
« jaki kanal kontaktu preferuje

e & & & @& @

* czy mozna pozostawic kritka karte oferty.

~Dziekuje za chwile rozmowy. Przesle krotka informacje :
eoe i skontaktuje sie w $rode po potudniu. Zabierz tylko tc-::,
Czy ten termin bedzie odpowiedni?” czego potrzebujesz
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MODUL

e

—@._

Rozmowa
sprzedazowa, obiekcje
i domkniecie

— {) e
Dobra sprzedaz zaczyna sie od stuchania,
a konczy jasnym nastepnym krokiem.

Rozmowa sprzedazowa nie polega na przekonywaniu klienta
za wszelka cene. Jej celem jest zrozumienie sytuacji firmy,
sprawdzenie dopasowania produktu i zaproponowanie

rozwigzania, ktore klient moze bezpiecznie ocenic.

? TI o)

l:f‘) .

v

StUCHAJ DOPASUJ USTAL
NASTEPNY KROK
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»10 za drogo” nie zawsze
oznacza brak ‘pieniedzy

Oblekqa dotyczqca ceny moze oznaczaé ze klient nie widzi jeszcze wartosci,
poréwnuje wytacznie cene opakowania, nie rozumie sposobu uzycia albo nie chce
podejmowac duzego ryzyka. Zamiast natychmiast obnizaé cene, nalezy spokojnie

ustali¢, co doktadnie klient uwaza za zbyt drogie.

p L @ OBIEKCJA ]
H CENA OPAKOWANIA ; <+
F S i y : [ (?)  PYTANIE ]
# ooo LICZBA ,'\-"I(JZLI“”'!'LH L
— ZASTOSOWAN cees
oo I:I ¥ : TR e { ===
oo = : (—QIQ POROWNANIE ]
CENA ORIENTACYJNY KOSZT :
OPAKOWANIA JEDNEGO UZYCIA ; i
. ( @9 MALY KROK ]
v
€) KROK 1 — NIE ZAPRZECZA] KROK 2 — DOPRECYZUJ OBAWE
Zamiast: ,Wecale nie jest drogo.” Zapytaj:
uzyj: ,Rozumiem. Moge zapytad, z czym « Czy chodzi o cene catego opakowania?
poréwnuje Pan te ceng?” « Czy pordwnuje Pan produkt z obecnym dostawca?

» Czy obawia sig Pan kosztu jednego zastosowania?
» Czy wielkoéé pierwszego zamdwienia jest zbyt duza?
s Czy przed zakupem potrzebuje Pan potwierdzenia wydajnosci?

e KROK 3 — PRZEJDZ OD CENY OPAKOWANIA DO KOSZTU UZYCIA

Nie podawaj niezweryfikowanych wartosci; obliczenia powinny zaleze¢ od realnego uzycia.
Gy 3 - — =

2 Klient: ,Ten produkt jest drozszy od obecnego.”
) Sprzedawca: ,Rozumiem. Czy poréwnuje Pan cene opakowania, czy rzeczywisty koszt podczas jednej ustugi?”
£ Klient: ,Gtéwnie ceng opakowania.”

(C_Z‘ Sprzedawca: , W takim razie proponuje sprawdzié¢ zuzycie podczas kilku ustug. Jezeli produkt bedzie bardziej
wydajny, cena opakowania nie musi oznaczac wyzszego kosztu uzycia."

o KROK 4 — ZMNIEJSZ ZAKRES PIERWSZE] DECYZ]I

Zaproponuj:
ul @ 8
=] d =
mniejsze po_]ed;ynczy produkt prébka kidtki test mate pierwsze
opakowanie zamiast zestawu zamowienie

e KROK 5 — NIE OBNIZAJ] CENY AUTOMATYCZNIE
Automatyczne obniZanie ceny nvoie:

= zmniejszy¢ zaufanie do pierwotnej ceny » nauczyé¢ klienta negocjowania przy kazdym zaméwieniu
» ukryé prawdziwg obawe = obnizyé rentownosc wspétpracy
( GOTOWE ODPOWIEDZI
»Cena opakowania jest za wysoka.” —> | ,Rozumiem. Sprawdimy, jak ta cena wyglada w przeliczeniu na jedno zastosowanie.”
_Inny dostawca ma taniej.” .‘.Ta mozliwe. Poza ceng warto poréwnad w_ydajncéé. sposéb uitycia. dostepnosé
y j — i kofcowy efekt. Ktory z tych elementéw jest dla Parfstwa najwazniejszy?”

_Nie chce teraz inwestowaé wiekszej kwoty.” | ,Mozemy rozpoczaé od jednego produktu lub mniejszego testu, aby nie

T e ¥ = podejmowali Paristwo duzego ryzyka.”

KARTA PRACY

Eenaiproduktu: v can s nrnasrnninnnne s s ass T e e D T Rt R e B e
Przewidywana licZBa: Zastos oWl i i v i i R R e i e
Kosztijednego:zastosowamias s i s s s s
e R R B A s o D R T s T s PR R R B R
Elementy:doeatkowea] wartaSais: come i i e e i e e O R R
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Poprowadz rozmowe

krok po kroku

Pierwsza rozmowa sprzedazowa powinna miec prosta strukture. Dzieki temu sprzedawca
nie przedstawia informacji chaotycznie, a klient czuje, ze rozmowa prowadzi do konkretnego celu.
Najwazniejsze jest zachowanie proporcji: klient powinien méwic wiecej niz sprzedawca.

KROK 1 — OTWARCIE I USTALENIE CZASU
Dzigkuje za chwile rozmowy. Potrzebuje okoto dziesieciu minut,
aby zadac kilka pytan i sprawdzi¢, czy ktory$ z naszych
produktéw moze by¢ dla Panstwa przydatny.

Czy to odpowiedni moment?

~
i
|
|
|

\. J
T . 7
9 KROK 2 — WYJASNIENIE CELU I
. Najpierw chciatbym zrozumiec, jakich produktéw uzywaja
: Panstwo obecnie i co jest najwazniejsze w codziennej pracy.

58 . e e TR e T S R A

i L T A s 2
e KROK 3 — DIAGNOZA SYTUAC]I

. * rodzaj ustug |
! » czestotliwos¢ uzycia produktu

H + obecne rozwigzanie |
» problemy

: * oczekiwania

* proces podejmowania decyzji p

F s - e

o KROK 4 — PODSUMOWANIE -
; Czyli najwazniejsze s3 dla Panstwa przewidywalne zuzycie,
! tatwe stosowanie przez pracownikéw i szybka dostepnosé
! produktu. Czy dobrze rozumiem?

- P
. g |
e KROK 5 — DOPASOWANA PROPOZYCJA -

. Przedstaw tylko ten produkt lub pakiet, ktory odpowiada l
; na zdefiniowang potrzebe.
— @ G

b

KROK 6 — USTALENIE NASTEPNEGO KROKU W

» wyslanie oferty
dostarczenie probki
wykonanie testu
rozmowa z druga osobg decyzyjna ‘
pierwsze mate zaméwienie J

8

KARTA ROZMOWY
CAUTOEMAWN - s et oo totnionsssmstensbosis i i

-~

ZASADA 70/30

30%

W pierwszej czesci rozmowy:
klient mowi okoto 70% czasu,
sprzedawca méwi okoto 30% czasu.

& -

Nie nalezy traktowaé tej proporcji
mechanicznie. Ma przypominac,
ze bez wystuchania klienta trudno
dobrze dopasowac oferte.

CZEGO UNIKAC?

s przedstawiania wszystkich produktéw

s przerywania klientowi

* odpowiadania przed zrozumieniem problemu
s krytykowania obecnego dostawcy

¢ uzywania skomplikowanego jezyka

® rozpoczynania rozmowy od ceny

* konczenia bez ustalenia kolejnego kroku

N WA N A PO B IRIIIITEALY . cocicnasaninsoions ianionsainiotis o bsdbnssasioes i 3538 0544 ASASASHIH ViR SimRe S N e

B CTI0 OEWREAITI cvvisuuscicunnssasomcessussiss s Aesamiss b sas e s i A S B S e R e 0 A R A S s

B IO oM WAITE POBWIETANIE: i co om0 i s ok e

Nastepnyilrokoscres s snrnonaisas o

Data kolejnego kontaktu: ...
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Zadawaj pytania,
ktore prowadza do prawdziwej potrzeby

Pytania diagnozujgce pomagaja zrozumied, jak klient obecnie pracuje, z jakich produktéow
korzysta, co dziata dobrze i co chciatby poprawic. Nie chodzi o przestuchiwanie klienta.

Pytania powinny tworzy¢ naturalng rozmowe i prowadzi¢ od ogélnej sytuacji do konkretnego problemu.
£

|
' TECHNIKA ,,PYTANIE —
ODPOWIEDZ — DOPRECYZOWANIE”

GRUPA 1 — OBECNA SYTUACJA
[

Jakie ustugi wykonujg Panstwo najczesciej?

\
\
\
\ o SYTUAC]JA p
" * 7 jakich produktéw korzystaja Panstwo kazdego dnia? |
| Pytanie:

Ktory produkt zuzywaja

I".I O * Ktory srodek zuzywa sig najszybcie)?
\ Q o Jak czesto sktadaja Pafistwo zaméwienia?
Il'n + Kto zazwyczaj odpowiada za wybér produktéw? I." Panstwo najszybciej?
= — = __-*_ === E=— O Odpowiedz klienta:
e g | GRUPA 2 — PROBLEM LUB TRUDNOSC .. Q Szampon.
PROBLEM « Co jest obecnie najbardziej ucigztiwe? I,"
. * Czy zdarzajg sie problemy z dostepnoscia? | Doprecyzowanie:
' * Czy pracownicy maja trudnos¢ z prawidtowym Illl Czy problemem jest duza liczba
i ? | 2
\ stosowamerr! pmé”!‘t"" / obstugiwanych samochodéw, zbyt
I'.I » Czy efekt ’dz|alan|a jest zawsze powtar‘za!ny? f mocne dozowanie czy koniecznoéé
I". + Czy ktérys etap pracy zajmuje zbyt duzo czasu? [ ponownego mycia?
\ + Czy koszt zuzycia jest tatwy do kontrolowania? | I
e + _,/' —_—— -
|./ ) PYTANIA OTWARTE I ZAMKNIETE
\ 9 i = GRUPA 3 — SKUTKI PROBLEMU
SKUTEK P . | Pytanie otwarte ijaj ):
+ Co dzieje sie, gdy produktu zabraknie? [ ytanie otwarte (rozwijajace rozmowe):
I'-I + Jak problem wplywa na czas pracy? .'I ; Co chcieliby Parstwo poprawic?
« Czy powoduje dodatkowe koszty? / LG AN - Sy i . e B
\ . ptywa na jakos¢ ustugi? f
\ Czy.w e / Pytanie zamkniete (do doprecyzowania):
\ * Czy wymaga poprawek lub ponownego f \/ : ; R
wykonania czeéci pracy? | ) Czy produkt jest uzywany codziennie?
' + Jak czesto taka sytuacja wystepuje? | Najpierw zadawaj pytania otwarte,
J a pozniej uzywaj zamknietych
.‘, 3 | do doprecyzowania.
( ~ 5 J
lﬂ e OCZEKIWANY| GRUPA 4 — OCZEKIWANY REZULTAT I \
.ﬂ REZULTAT + Cochcieliby Paristwo poprawic w pierwszej kolejnosci? & CZEGO NIE PYTAC NA POCZATKU?
\ * Poczym poznajg Paristwo, Ze nowy produkt jest lepszy? |
\ + Co jest wazniejsze: wydajnosé, szybkoéc dzialania, , + .lle moga Parnstwo zaptacic?”
'|| tatwosc uzycia czy efekt? I.' + Dlaczego nie zmienili Parstwo dostawcy?"
\‘ + Jak powinien wygladac bezpieczny pierwszy test? I- = .Czy obecny produkt jest staby?"
'.I * Kiedy chcieliby Paristwo zobaczy¢ rezultat? | » Czy kupia Paristwo dzisiaj?"
I'. f Takie pytania moga wywotac opor
\ | . F
L ) L i zamkna¢ rozmowe.

KARTA NOTATEK

b
Obecna sytuacja:
GHOWNY Problem: ..o e
Skutekiproblemil = ..o D P D S e T B S

Oczekiwany rezultat:
Kryterium dobrego testu: ..
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Nie pokazuj céllego katalogu.
Pokaz wlasciwe rozwigzanie.

Dopasowanie oferty polega na potaczeniu konkretnej potrzeby klienta z odpowiednia
cecha produktu, praktyczng korzyscia i bezpiecznym sposobem sprawdzenia rozwiazania.
Im wigcej niepotrzebnych informacji otrzyma klient, tym trudniej bedzie mu podja¢ decyzje.

POTRZEBA
KLIENTA

KROK 1

POWTORZ POTRZEBE

Przyktad:
Powiedziat Pan, ze

najwazniejszym problemem

jest duze zuzycie srodka
podczas codziennej pracy.

C% POTRZEBA

MNIE]JSZE ZUZYCIE
SZYBSZA PRACA

PROSTSZE
STOSOWANIE

LEPSZY EFEKT

PEWNA
DOSTEPNOSC

© ©6 0l ®© ©

\

MODEL DOPASOWANIA W CZTERECH KROKACH

O
®—®—@—

PRODUKT

KROK 2 —

WSKAZ ODPOWIEDNI

PRODUKT
Przyktad:
W tej sytuacji warto
rozpoczaé od koncentratu
przeznaczonego do
regularnego stosowania.

KORZYSC

KROK 3 —

WYJASNI] KORZYSC
Przyktad:
Mozliwosé przygotowania
odpowiedniego rozciericzenia
moze utatwi¢ kontrolowanie
ilosci zuzywanej podczas
Jjednej ustugi.

TABELA DOPASOWANIA

@ MOZLIWE ROZWIAZANIE

Koncentrat z jasna instrukcja
rozcienczania

Produkt przeznaczony do

szybkiego usuwania okreslonego

zabrudzenia

Produkt z krétka instrukeja
i ograniczong liczba krokow

Produkt dopasowany do

konkretnej powierzchni i rodzaju

zabrudzenia

Ustalony harmonogram
zamowien i dostaw

l/"
“ Na pndf-;t;n»‘iv tego, co Pan pnu-‘ied?.iai,
nie propoiowatbym teraz calego zestawu.

Najlepiej rozpocza¢ od jednego produktu, ktéry moze

12

pomoc w rozwigzaniu najwaznesej,

o

problemu.
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]ﬁﬁ KORZYSC

Lepsza kontrola ilosci
uzywanej podczas pracy

Mniej czasu potrzebnego
na jeden etap ustugi

Mniejsze ryzyko btedéw
pracownikéw

Bardziej przewidywalny
rezultat

Mniejsze ryzyko nagtego
braku produktu

r

‘ CZEGO UNIKAC?

+ przedstawiania wszystkich dostepnych wariantéw,
4 uzywania skomplikowanych nazw bez wyjasnienia,

TEST

KROK 4 —
ZAPROPONU] TEST

Przyktad:

Proponuje sprawdzi¢
produkt na kilku pojazdach
i zapisac, ile gotowego
roztworu zostato zuZyte.

@ TEST
Poréwnanie zuzycia na kilku
podobnych ustugach.

Pomiar czasu podczas
obecnej i nowej metody.

Zastosowanie przez dwie
osoby wedlug tej samej
instrukcji.

Ocena efektu na podobnych
powierzchniach.

Pierwsze zamdwienie
z ustalonym terminem
uzupefnienia.

Q)

# przypisywania produktowi korzysci, ktérych
nie mozna potwierdzic,

# ignorowania odpowiedzi klienta,
‘ # zmieniania tematu na predukt, ktory

sprzedawca chece sprzedaé najbardzie].

S

™



Zamien probke
w kontrolowane doswiadczenie klienta.

Prezentacja probki powinna pokazac klientowi, jak prawidtowo uzy¢ produktu i na co zwrécic
uwage podczas oceny. Samo przekazanie produktu nie wystarcza. Bez instrukcji, kryterium
i ustalonego terminu klient moze przeprowadzic test nieprawidtowo albo wcale.

@80 ®—@
CEL

INSTRUKCJA ZASTOSOWANIE OCENA ROZMOWA

o v
| PRZED PREZENTACJA — CHECKLISTA |
[ ] wiasciwie oznaczona prébka || kryteria oceny |
| [ ] krétka instrukeja zalecenia dotyczace — KARTA TESTU
e : s bezpieczenstwa Nl
D Informacja o przeznaczeniu D data ponownego kontaktu |
| D sposéb przygotowania produktu | ZaSEOSOWRNIRE .. i it iiaea st et st o
= » OB ORI e n e e s
STRUKTURA PREZENTAC]I TESTU S PR RGBRIIR .sctocsosiostiss il
| 0 O WYJASNIJ CEL
[ Celem testu jest sprawdzenie, czy produkt e
| [I @ pomaga skrécié czas czyszczenia felg VRSN T i s s i e e
i daje powtarzalny efekt,
KRBTGS i s s i e
' POKAZ PRAWIDLOWE ZASTOSOWANIE .
e ;| i S Kryterlim: 3% o anninnninnnnnaannnaingae
= na jakiej powierzchni uzywac produktu
* jak przygotowac roztwér teeo@ Blatafestins oo e
¢ ile produktu zastosowad
¢ jak dlugo pozostawic Data rozmowy podsumowujacej: ...

e jak usunat lub sptukac
s czego unikad

' o ., S USTAL WARUNKI TESTU 5

‘ o — L Wybraé podobne pO‘WieI'ZChniE | PO TESTOW‘\NIU ZA PYTAJ
o » zastosowad podobng ilosé produktu E
W — » przestrzegac tej samej instrukcji [~* @ Czy produkt zostal uzyty zgodnie z instrukcja? ...,
» zapisac czas i obserwacje
* nie mieszac kilku zmian jednoczesnie @ Co klient zauwaiyt jako pierwsze? . ...
—C USTAL KRYTERIA A
o e maksymalnie 3 rzeczy, np.: @ Co dzialato dobrze? ...
= » szybkosc dziatania [-®
w s tatwodd stosowania @ Co bylo niejasne lub trudne? ............ooooiieeiieiii s

» koricowy efekt
: ® Czy rezultat speinit ustalone kryterium? ...
6 _.\ ZAPLANUJ] ROZMOWE PODSUMOWUJACA
Proponuje, al konali Paristwo test o Sens s
( 3 P ds fzwagfku.b\?"\-"“:iﬁatek zadzwonie l.@ @ Czy warto przejs¢ do matego zaméwienia? ... ...
i zapytam o trzy rzeczy: sposéb uzycia,
efekt i wydajnosé.

SZYBKOSC DZIALANIA LEATWOSC STOSOWANIA KONCOWY EFEKT
1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5
REVROBSES ) £ ) k(D k) (0 9 0D
wolno bardzo szybko trudno bardzo tatwo staby doskonaty

Nie nalezy proponowaé uzycia produktu na powierzchni, do ktdrej nie jest przeznaczony.
Wszystkie instrukcje, oznaczenia i informacje bezpieczeristwa musza byc zgodne
z whadciwymi wymaganiami dotyczacymi danego produktu.

WAZNE
OSTRZEZENIE
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Poméz klientowi podjac
matg, jasng decyzj¢

Domknigcie sprzedazy to moment, w ktérym klient i sprzedawca ustalajg konkretng
forme pierwszego zamowienia. Nie polega na wywieraniu presji. Powinno by¢ logicznym
nastepstwem dobrze przeprowadzonej diagnozy, dopasowanej oferty i pozytywnego testu.

KROK 1 — PODSUMUJ POTRZEBE I WYNIK

Zalezato Pafstwu na prostym produkcie do codziennej

pracownicy mogli zastosowac go zgodnie z instrukcja,

.-'/
I..
POTRZEBA / pracy i lepszej kontroli zuzycia. Test pokazat, Ze
+ . a efekt byt odpowiedni.
- Ve TER e SN e
% KROK 2 — ZAPROPONUJ] KONKRETNE
[ ) ] @ PIERWSZE ZAMOWIENIE
\ TEST /
.-//
X
/,«""' e KROK 3 — ZADA] PROSTE PYTANIE
EI] U @ « Czy przygotowad pakiet startowy?!
. WYNIK Fy + Czy woli Pan rozpoczac od jednego,
e 7 czy od dwach opakowan?”
*  Czy mozemy ustali¢ dostawe na $rode?”
v
o KROK 4
|: « doktadny produkt
'-\gnopozvcn@_,! o ilog
‘:_ * spasdb platnodei
* dane potrzebne do zamdwienia
ZAMOWIENIE =z:

“ PRZYKLEAD PELNEGO
DOMKNIECIA

Na podstawie testu widzimy, ze produkt
spetnit ustalone kryteria dotyczace tatwosci
uzycia i efektu. Proponuje rozpoczaé

od matego zaméwienia obejmujacego

dwa opakowania. Pozwoli to sprawdzié
rzeczywiste zuzycie bez duzego
zobowigzania. Czy przygotowac zamowienie
z dostawa na érode?,

@

ZADANIE KONCOWE MODULU

D pied pytan :’ jedno
diagnozujgcych ! podsumowanie
; potrzeby
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Proponuje rozpoczaé od dwdch opakowan produktu .
i sprawdzi¢ zuzycie przez najblizsze tygodnie. |

Czy taki zakres pierwszego zamdwienia bedzie odpowiedni?

POTWIERDZ SZCZEGOLY

KROK 5 — ZAPLANUJ KONTAKT PO ZAKUPIE
Skontaktuje sie kilka dni po dostawie, aby upewnic sie,
ze produkt zostat prawidtowo wdrozony.

* termin realizacji

+ miejsce dostawy

« osobe odbierajacy

= instrukeje lub dodatkowe
materiaty

GDY KLIENT NIE JEST
JESZCZE GOTOWY
Co musi sie jeszcze wydarzyé, aby
mogli Pafistwo podjaé decyzje?,
dodatkowy test
zgoda wspdlnika
potwierdzenie ceny
wyczerpanie obecnego zapasu
poréwnanie sposobu uzycia
ustalenie terminu dostawy

L] L I

: [] jedna
: propozycig :
testu

obiekcje
cenowa

[ | odpowiedz na

| 8%) SYGNALY GOTOWOSCI KLIENTA

* Cena

+ wielkos¢ opakowania

+ termin dostawy

» sposdb ptatnosci

+ dostepnosé

» sposdb sktadania kolejnych zaméwien
» zastosowanie w wiekszej skali

+ inne produkty z oferty

KARTA PIERWSZEGO ZAMOWIENIA
LS e e s e
GSes s s e e e e
CBAAL.  omiv i siicnch vt v b e v St
Terrmnaostawye s e e

SPoEdbiplanateltcon e e

Materiaty dodatkowe: ............ccoooiiiiiiies

Data kontaktu po zakupie: ...

® CZEGO NIE ROBIC?

* nie tworzyc< sztucznego pospiechu

* nie ukrywaé kosztow

* nie dodawaé produktéw bez zgody

* nie obiecywac nierealnego terminu

* nie traktowac braku natychmiastowej
decyzji jako porazki

* nie konfczy¢ bez zapisania ustalen

|:| odpowiedz na D pytanie domykajace
Lmamy juz : mate zamdwienie
dostawce”




—‘—.

. I 4 ®
Wiekszos¢ sprzedazy wymaga
. . e e o °
wiecej niz jednej rozmowy.
Ponowny_k.onta.kt to_za_plar-\owa;ne_ przypo:ﬁr;enie._ rozmo;ava lub wiadomosé wystana
po wczesniejszym ustaleniu. Nie powinien polegac na ciagtym pytaniu: ,,Czy podjat Pan decyzje?".
Kazdy kontakt powinien wnosi¢ wartosc, odnosic sie do poprzedniej rozmowy
i prowadzi¢ do konkretnego kroku.

DZIEN 0 DZIEN 3 DZIEN 7 DZIEN 14 DZIEN 21
N\ \ ) M\ I " M\
. ? 3 ? (2 4 L 4 e & 2

O
(I

Pierwszy
kontakt.

Krétkie przypomnienie
lub przestanie
ustalonego materiatu.

B

Pytanie o odbiér
informacji lub
wynik testu.

@ Harmonogram nalezy zawsze dostosowad do daty i zasad ustalonych z klientem.

Z
KIEDY WYKONAC PONOWNY KONTAKT?
PO PIERWSZE] ROZMOWIE
+ przestac ustalone informacje,
« potwierdzi¢ nastepny krok,
+ umdwit test.

PO WYSLANIU OFERTY

+ sprawdzié, czy klient otrzymat materiat,

» odpowiedzie¢ na pytania,

« ustalié, ktdra czesé oferty jest najwazniejsza.

PO PRZEKAZANIU PROBKI

* sprawdzi¢, czy test zostat wykonany,

* omowic wynik,

* zaproponowac pierwsze zamdwienie.

PO BRAKU ODPOWIEDZI

+ spokojnie przypomnieé kontekst,

« daé klientowi mozliwosé zamkniecia tematu,
* nie wysytac serii wiadomosci.

L
. | Gk

Kontakt z konkretng
wartoécig: przykiad
zastosowania, odpowiedz
na pytanie lub propozycja

i

-

Po okoto 21 dniach —
ostatnia spokojna
wiadomosé, jesli

klient nie odpowiada.

matego kroku.

B

STATUSY W BAZIE
oferta wystana

czeka na test

© paQ

test wykonany

klient aktywny

PRZYKLADOWE WIADOMOSCI

@ PO PROBCE

wDzien dobry. Wracam do testu
produktu. Czy udato sie go juz
zastosowac zgodnie z instrukeja?
Chciatbym poznad wynik

i odpowiedzieé na pytania.”

PO WYSLANIU OFERTY
«Dzien dobry. Zgodnie z rozmowa
przestatem krétka oferte jednego
produktu do testu. Czy materiat
dotart i czy jest w nim co$, co
powinienem doprecyzowadé?"

| KARTA PONOWNEGO KONTAKTU

g e ey T e e 5 A e e L e R e e
Co zostabo ustalone: .. ... Oczekiwany nastgpny krok: ...

Powdd kolejnege kontaktu: ...

A

WAZNA ZASADA

PO BRAKU ODPOWIEDZI

wDzien dobry. Wracam ostatni raz do
tematu produktu, o ktérym rezmawialisSmy.
Jedli nie jest to teraz wiasciwy moment,
prosze o krotka informacjg. Moge wrécié
do rozmowy w péZniejszym terminie.”

=

Ustal date kolejnego kontaktu
i zapisz ja w bazie.

Jezeli klient wyraznie prosi o zakoriczenie kontaktu, nalezy to uszanowac | odpowiednio oznaczy¢ w bazie.
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Zamien ogar’lgodpowiedi
w konkretny nastepny krok

Zwroty ,prosze wystac informacje” i ,musze sie zastanowic¢” moga oznaczac prawdziwe zainteresowanie,
grzeczne zakoriczenie rozmowy albo brak wystarczajacych informacji do podjecia decyzji.
Nie nalezy wywieraé presji. Trzeba doprecyzowaé, jakich informac;ji klient potrzebuje
i kiedy mozna wrdci¢ do rozmowy.

Fa . : Ve
PROSZE WYSLAC INFORMACJE MUSZE SIE ZASTANOWIC
L U
-~ (@)~ (@)~ @~ ®
DDPDW'iEDi DOPRECYZOWRN]E INFORP;!ACJ)\ TERMIN ODPOW'IEDi DDPRECYZDWANIE ]NFD-I-II-MULC,IA TEI;-“N
KLIENTA KLIENTA
- 8 NIE ODPOWIADA] TYLKO: I SPOKOJNA ODPOWIEDZ:
wDobrze, wysle katalog.” ~Oczywiscie. Moge zapytac, nad ktérym elementem
Pelny katalog moze wprowadzi¢ chaos i nie adpowie ; chce sig Pan zastanowic?"
| na konkretne potrzeby klienta. | '\ ¥

: i :
7 ) * i MOZLIWE WATPLIWOSCI:
WLASCIWA ODPOWIEDZ:
JOczywiicie. Zeby wyslaé cos przydatnego, moge zapytaé, ¥ cana i * zgoda wspdlnika
ktory obszar interesuje Paristwa najbardziej?” * skutecznos¢ * obecna umowa z dostawcy
- + sposdb uzycia * termin rozpoczecia
" ¥ o wielkoéé zamoéwienia + brak przeprowadzonego testu
MOZLIWE OBSZARY ZAINTERESOWANIA: N
\ ¥
¢ produkty do mycia zewnetrznego ¢ odtluszczanie ( PRZYKEAD DIALOGU:
* czyszczenie wnetrza * pakiet podstawowy ﬁ : : s
+ felgii opony « produkt do konkretnego problemu Rillonts Myess:sis zas}anowaé. <353 : :
\ Sprzedawca: ,Rozumiem. Czy najwieksza watpliwoscia
v ] | jest teraz cena, sposéb dzialania produktu czy moment
s “

USTAL ZAWARTOSC: rozpeczecia?”

= . Wysle jedna karte produktu, instrukcje zastosowania ; | Klient: ,Chcialbym porozmawiad ze wspélnikiem.”

i propozycje testu.” | : | Sprzedawca: W porzadku. Moge przygotowac krétkie
”: podsumowanie, ktére utatwi rozmowe. Kiedy najlepiej
v o [ wrdcié¢ do tematu?”
/m'n USTAL TERMIN POWROTU b ¥
Czy moge zadzwoni¢ w czwartek, aby odpowiedzieé UV USTAL TERMIN POWROTU:
na pytania?” . . .Kiedy moge sie odezwac, aby odpowiedzie¢
? na Panstwa pytania?”

8 Gy

MODEL CZTERECH KROKOW

o Uznaj odpowiedz 9 Doprecyzuj : e Dostarcz wlasciwa informacje o Ustal termin
Rozumiem.” .Czego potrzebuje Pan - - do not send everything. »Skontaktuje sie we wtorek
do podjecia decyzji?” : : o godzinie 14:00."

' 9 T @ GOTOWE FORMULY

«Dczywiicie, Czy mam przeslaé propozycje
e nie naciskac na natychmiastows decyzje Prosze wysla¢ oferte.” jednego produktu do testu, czy pakietu
* nie wysylaé wielu plikéw bez wyjaénienia | i do codziennej pracy?"
* nie kontaktowac sig codziennie | Musze to przemydled” .Rozumiem. Jakiej informacji brakuje,
* nie ubywaé sztucznej presji | aby latwiej bylo podjac decyzje?”
* nie zakladaé automatycznie, ze klient odmawia | |

: ; ; ; .Dobrze. Zeby temat nie zaginal, czy moge
* nie konczyc rozmowy bez terminu ponownego kontaktu

.Od ie.” 2 2 =
s b zapisa¢ konkretny dzien krotkiej rozmowy?”

.

PRZYKLADOWY TERMIN PONOWNEGO KONTAKTU
CZERWIEC 2025

PN WT $R czZw  PT SB ND

2 3 4 5 6 7 8 USTALONY TERMIN POWROTU:
:5 :g 11; :; ;i :1‘ C;i) —> Czwartek, 22 czerwca 2025
£ i = % = % - Godzina: 14:00

30

.
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Nie walcz z obecnym dostawca.
Znajdz przestrzen do testu.

Informacja, ze klient ma juz dostawce, nie musi oznaczac korca rozmowy.
Wiekszosc aktywnych firm juz korzysta z okreslonych produktow. Celem nie jest
krytykowanie obecnej wspétpracy. Nalezy ustali¢, czy istnieje pojedynczy obszar,

w ktérym klient chciatby mie¢ alternatywe, dodatkowe zabezpieczenie
lub mozliwos¢ poréwnania.

o
\

NOWY DOSTAWCA

(opcjonalnie)

« G

Wsparcie dodatkowe

OBECNY DOSTAWCA

i

Dostarcza obecnie

| ro— |

ooo
ooo
ooo

o [¢

FIRMA KLIENTA

produkty i ustugi Relacja podstawowa w wybranym obszarze,
‘ pozostaje bez zmian nie zastepuje
[ )
i ] o e

PIERWSZA ODPOWIEDZ
Rozumiem. To naturalne, ze dziatajaca firma
ma juz sprawdzonego dostawce.

@ PRZYKLAD DIALOGU

= = Klient: ,Mamy juz dostawce.”
NASTEPW E ZAD_M PY1 fi'NlE , \ Sprzedawca: ,Rozumiem. Czy jest jeden produkt,
@ Czy sq Paristwo w pelni zadowoleni ze wszystkich produktow? Kt : Pt 3
@ Czy zdarzaja sie problemy z dostepnoécig? b l'fle R ERMOW petnl. o om
© Cay jest produkt, dia ktdrego cheieliby Paristwo zadowoleni albo ktérego czasami brakuje?
iec alte ? ; - i
miec AtEmabwe Klient: »Czasem dtugo czekamy na $rodek do felg.

@ Cazy jaki$ $rodek wymaga zbyt duzego zuzycia?

@ Cazy dostawca zapewnia szybkie uzupetnienia?

@ Cazy jest obszar, ktdry warto byloby poréwnaé
podczas matego testu?

Sprzedawca: ,W takim razie nie musimy zmienia¢
catego zestawu. Moge przedstawic jeden
produkt jako dodatkowg opcje i zaproponowac
MODEL ,NIE ZASTEPUJ — UZUPELNIJ" krétki test.”
Nie proponuje teraz zastapienia wszystkich
uzywanych produktéw. Mozemy sprawdzi¢
jeden obszar, w ktérym chcieliby Parstwo

g miec alternatywe. |
\ - ps

CZTERY MOZLIWE ROLE NOWEGO DOSTAWCY

,-- e 0¥ ( ”
o DOSTAWCA | e DOSTAWCA 9 DOSTAWCA DOSTAWCA
ALTERNATYWNY JEDNEGO PRODUKTU TESTOWY UZUPELNIAJACY
Zabezpieczenie na wypadek Wspélpraca tylko Mozliwosé poréwnania Produkty, ktérych obecny

opéznien lub brakdw.

|

w wybrane] kategorii.

=

nowego rozwiazania

bez natychmiastowej zmiany.

i

partner nie posiada.

CZEGO NIE ROBIC?

® nie krytykowac konkurenta

& nie namawiac do natychmiastowego
zerwania wspolpracy

® nie obiecywac, Ze kazdy

® nie uzywac niepotwierdzonych informacji produkt bedzie lepszy

o innych firmach

&

® nie sugerowac, ze klient podjat
zta decyzje

Jezeli obecna wspdtpraca dziata dobrze, nie ma potrzeby jej zmieniac.
Moge jedynie przygotowac alternatywe dla jednego produktu,
ktory jest dla Paristwa najbardziej problematyczny.

(66

.
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Wybierz f(;rmat, Ktory
potrafisz tworzy¢ regularnie

Format publikacji to sposdb przedstawienia tresci. Ten sam temat moze zostaé pokazany
jako zdjecie, krétki film, karuzela, checklista lub odpowiedz na pytanie.
Najlepszy format nie zawsze jest najbardziej efektowny. Powinien byé prosty do przygotowania,
czytelny dla klienta i dopasowany do rodzaju informaciji.

i T I
FORMAT 1 — FORMAT 2 — FORMAT 3 — FORMAT 4 -
JEDNO ZDJECIE KARUZELA KROTKI FILM PYTANIE :
Z KROTKIM OPISEM EDUKACYJNA I ODPOWIEDZ
) @ 1 2 | | 3 | . ‘ ? _
'é/ ‘ '\; | = -.'/' ; |
| ) N — v 3

Majlepszy do: pokazania produktu,
prezentacji opakowania, pokazania
zamdwienia, przedstawienia
stanowiska pracy, krétkiej
wskazowki.

Pomyst: ,Co powinno znalei¢ sie
na etykiecie, aby klient szybko
rozpoznat produkt?”

FORMAT 5 —
CHECKLISTA

—
—
—
—

MNajlepsza do: audytu, przygotowania
do testu, kontroli zamdéwienia,
poréwnania produktow, przegladu
profilu firmy.

Pomyst: ,Checklista przed zmiang
produktu uzywanego w firmie.”

MNajlepsza do: instrukcji krok
po kroku, listy bteddw,
poréwnania, checklisty,
wyjasnienia procesu.

Pomyst: ,Pie¢ krokéw dobrego
testu produktu.”

i

Najlepszy do: pokazania
zastosowania, demonstracji
konsyitencji, przygotowania
roztworu, prezentacji efektu,
pokazania jednego etapu pracy.

Pomyst: ,Jak prawidioweo
przygotowac produkt do uzycia?"”

Majlepszy do: obiekcji, watpliwosci
klientow, wyjasnienia warunkdw
testu, odpowiedzi dotyczacych
zamodwienia.

Pomyst: ,Czy trzeba od razu
kupowac duze opakowanie?"

FORMAT 6 —
HISTORIA W CZTERECH KROKACI

(1 .'| ‘ z | ‘ 3 | ‘ 4 [F k. -
® |- -+ R - . 2
P il . .
- sytuacja ‘ problem ! test |l wynik _’ = = _|.._'_ — -I

Struktura: sytuacja, problem, test, wynik.

Pomyst: ,Firma chciata ograniczy¢ czeste braki
produktu. Oto jak przygotowano prosty
harmeonogram zamowien.”

\ gL

|
Ao

FORMAT 7 —
POROWNANIE
.DOBRZE / ZLE"

Majlepszy do: pokazania bledow,
prezentacji instrukcji, poréwnania
sposobow uzycia, wyjasnienia
komunikacji z klientem.

Pomyst: , Probka bez instrukcji
kontra kontrolowany test.”

LY J
~ 15 GOTOWYCH TEMATOW \
1. Jak wybrac pierwszy produkt do testu? 6. Jak wyglada prawidlowa instrukcja produktu?  11. Jakie pytanie zadaé przed doborem produktu?

2. Co oceni¢ podczas testowania érodka? 7. Kiedy warto mieé drugiego dostawce? 12. Dlaezego nie warto zmieniaé calego zestawu
i : ) : jednoczeénie?
3. Dlaczego cena opakowania nie pokazuje 8. Jak przygotowac pracownika do testu? 5. i T e
? . ts
4 Caleg ket 9. Jak zaplanowaé ponowne zamdwienie? 14 Jg rm;oznz: i opas:war:;pr‘o 4
. Jak ograniczy¢ bledy podczas S . Co zrobi¢, gdy test nie zostat wykonany
rozciehezania? 10. il:;::raﬁ;g zuiycie podczas prawidtowo?
j u i? = g T
5. Co powinien zawieraé pakiet startowy? 15. Jak wyglada pierwsze mate zaméwienie?
pS A
‘ g

v ~.» ZASADA JEDNE] PUBLIKAC]I
@ Jedna publikacja powinna przekazywac
jedna gtéwna mysl. Nie nalety taczyé wielu
niezwiazanych tematéw, poniewaz klient
moie nie zapamietac zadnege z nich.

KARTA WYBORU FORMATU

OIS i o o G e A A N Vi L A B G TS T e s svadd
Jedna gtodwna mysl: .o
Najlepszy format: .......ccccovccmiinsissssienss s
Potrzebne zdjecie lub material: ...
Werwanie do cZIAANEAS ... ureieimueisisionisirsssmssssnsissasseiv ke ssbsvossrasssssssasssnissssnisn

1II'g

", \s

=

JEDEN POST = JEDEN TEMAT = JEDNO DZIALANIE
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Sprawdz reklame na malg skale,
zanim zwiekszysz wydatki

Lokalna promocja moze pomdéc dotrze¢ do nowych firm, ale nie powinna by¢ pierwszym dziataniem
przed przygotowaniem profilu, oferty i sposobu obstugi kontaktéw. Maty test reklamowy pozwala sprawdzié,
czy komunikat, grupa odbiorcow i wezwanie do dziatania prowadza do wartosciowych rozméw.

N
SCHEMAT PROSTEJ REKLAMY DECYZJA PO TESCIE
—_— —_— KONTYNUUJ
Gdy pojawiaja sie
PROBLEM KORZYS$C WIADOMO$¢ seswileadinmmany
E = — ~, Fa g

PRZED URUCHOMIENIEM WYBIERZ JEDEN CEL POPRAW

PROMOCIJI % wiaterasis Gdy ludzie reaguja, ale

[[] jasny profil firmy, » prosba o karte testu nie rozpoczynajg kontaktu.

[[] jedna konkretna oferte, = uméwienie krétkiej rozmowy e —— A

[[] prosta karte produktu, = zapytanie o pakiet startowy e . e

[[] wezwanie do dziatania, * wejscie na prostg strone oferty ZMIEN KOMUNIKAT

[[] gotows odpowied? na wiadomodé, Gdy odbiorcy nie

[] baze do zapisywania kontaktéw, MNie wybieraj wielu celéw rozumieja oferty.

[7] sposdb mierzenia wynikéw, | jednoczesnie. b))
= b - e ™
( X \ ZATRZYMA

WYBIERZ JEDNA GRUPE WYBIERZ JEDEN PROBLEM p ‘

e Gdy promocja dociera do

o * duze zuiycie produktu niewtasciwych oséb lub generuje

Wiasciciele i osoby prowadzace o (Bl e s i s e h :

myjnie samochodowe w P 3 d°5ta_ . \ oszt bez wartoéciowych rozméw.

promieniu 30 kilometréw. * trudnos$é w ocenie kosztu uzycia ~ f

Nie t it sa e * potrzeba matego testu 5

!.e il ws‘.!ys': SR ; il e zbyt skomplikowana instrukcja '

w jednym pierwszym teécie.

KARTA TESTU PROMOCII

[

\. e M v

PRZYKLEADOWY KOMUNIKAT [
Zuzywasz duzo chemii w codziennej pracy myjni?

Przed zmiang produktu warto sprawdzi¢ nie tylko ceng opakowania,

ale takze rzeczywiste zuzycie podczas jednej ustugi. Przygotowalismy
prostg karte testu, ktdra pomaga poréwnac oba rozwigzania. |

Grupa klientdwe cosnsmimmammrmn s
PrOBLEIMIE c.ce.rescusememscmssmsemmssssassmness sses semmsmsms e sssmssss s s s ammss

D TRV MR RS i i S 7 s b b

Wyilij wiadomos< z hastem TEST.

\- o — 2z || semEssieiess e e R S e e e i e
Id —— = . — —— TE— e —
| 7
PROSTY CZAS CO MIERZYC? Wezwanie do dzialania: ...
BUDZET TESTOWY | TESTU nu
Budiet powinien byé maly | e y [| o Besbgreasc
i ograniczony czasowo. Nie ustalaé | | TrEYFACOWS: - o liczbg wiadomosci Budiet:
Pyl obaasiaeiwoty kilka dni, jeden tydzien, o ks vt RN i s ikt i v e Vs R T R R
Wysoko.ié wydatku musi do momentu uzyskania ¢ Hobe roonbw
odpowiadad modh jorm firmy, :::if;:i liczby : ::: :mw. [y T o R S
cenie produktu i lokalnemu rynkowi. g 3 i i
| Foe Jodgr ik Juxcilen ) Liczba wartosciowych kontaktéw: ............. TR o

DEFINICJA WARTOSCIOWEGO KONTAKTU e e BN e e s A ey

To nie kakda reakcja ani kliknigcie. Wartosciowy kontakt to osoba lub firma, ktara:
MWmigsale st Sl i i s

r

(/) odpowiada na pytania
@ zgadza sig¢ na kolejny krok

@ pasuje do grupy docelowe]
() ma realng potrzebe

WAZNA UWAGA
Prred uruchomicniem platnej promocji naledy sprawdzié aktualne zasady platformy,
wymagania dotyczace reklam oraz obowigzujgce przepisy odnoszace si¢ do komunikacji handlowej.
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Gotowy harmonogram publikacji
na pierwsze dwa tygodnie

Plan tresci pomaga rozpoczac regularne publikowanie bez codziennego zastanawiania sie nad tematem.
Celem nie jest publikowanie jak najwiekszej liczby materiatéw. Kazda tresé¢ powinna wspieraé
wiarygodnos¢, edukowac klienta lub prowadzi¢ do rozmowy.

DZIEN 1
KIM JESTES
I KOMU
POMAGASZ?

O
[

Format:

zdjecie lub

prosta grafika !
Temat:

czym zajmuje sie
firma i dla kogo
jest aferta

Wezwanie:

l/—j Mapisz, jaki typ |

11— dzialalnosci
prowadzisz,

DZIEN 8
KOSZT
UZYCIA

ol

Format:

karuzela |
Temat:

cena opakowania

a koszt jednego
zastosowania

DZIEN 2
NAJCZESTSZY
PROBLEM

®

Format:

krdtki post

Temat:

problem zwigzany

z zuzyciem,

stosowaniemn lub

dostepnodcia
produktu

Wezwanie:

Q Ktéry z tych
problemdw
pojawia sig
najczescie)?

DZIEN 9
BLAD W
STOSOWANIU

-

Format:

dobrze / ile
Temat:

jeden czesty blad

i poprawny spostb
dziatania

DZIEN 3
INSTRUKCJA
W TRZECH
KROKACH

0

0 —

0 —
Format:
karuzela
Temat:
jak prawidlowo
przygotowac
pradukt do testu

Wezwanie:
Zapisz te
instrukeje.

DZIEN 10
PROCES
TESTU

cO0000

Format:

o pigciu krokdw
Temat:

predukt, instrukcja,
zastosowanie,
ocena, roZmowa

DZIEN 4
PRAWDZIWE
ZDJECIE
PRODUKTU

(0]

Format:

jedno zdjecie
Temat:
opakowanie,
etykieta

i przeznaczenie

‘Wezwanie:

@ Zapytaj o karte
produktu,

DZIEN 11
HISTORIA
PROBLEMU

(1]

Format:

cztery krétkie
slajdy

Temat:

sytuacja, problem,
test | wniosek

Wezwanie:
D Napisz, jesli masz
podobna
sytuacje.

TABELA KONTROLNA

O przygotowane

Wezwanie: Wezwanie: Wezwanie:

—| Sprawdz zuiycie Udostepnij =1 Popros

Etj swojego f> instrukeje E o gotowa
obecnego pracownikowi. karte testu.
produktu,

ZASADY REALIZACJI PLANU s
DZIEN

& przygotuj materialy z wyprzedzeniem, 1

2

* korzystaj z prawdziwych zdjec, 3

4

# zachowaj spdjne kolory, 5

6

* nie kopiuj codziennie tej samej tredci, 7

8

* odpowiadaj na komentarze i wiadomosci, 9

e i 10

® zapisuj tematy, ktdre wzbudzaja najwigce] pytan, 11

s i 3 . 12

# publikuj w tempie, ktére potrafisz utrzymad. 13

14

14

WYNIKI PO
DWOCH TYGODNIACH

_ alll
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REAKCJI
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LICZBA

WIADOMOSCI

[ spublikewane

DZIEN 5
PYTANIE
I ODPOWIEDZ

®

Format:
grafika tekstowa

Temat:

JCzy trzeba

od razu kupowad
duzy ilosé?”

Wezwanie:
@ Mapisz, aby
poznac opcjg

matego testu.

DZIEN 12
ODPOWIEDZ
NA OBIEKCJE

CO

Format:

pytanie i odpowiedz
Temat:

«Mamy juz
dostawce”

Wezwanie:

7 Mozesz sprawdzié
L—: jeden produkt bez

zmiany catego
zestawu,

liczba reakcji

DZIEN 6

DEMONSTRACJA

]

Format:

krétki film
Temat:

jeden etap
prawidtowego
zastosowania

Wezwanie:

Zwrod uwage
@ na sposéb

preygotowania.

DZIEN 13
PAKIET
STARTOWY

D

Format:

zdjecie lub
schemat

Temat:

co moze zawierad
pierwsza mata
oferta

Wezwanie:

[z] Zapytaj o wersje

dopasowana do
swojej firmy.

liczba wiadomodci

DZIEN 7

PODSUMOWANIE
TYGODNIA

Format:
checklista

Temat:
pie¢ rzeczy, ktére
warto sprawdzié

przed wyborem
produktu

‘Wezwanie:

r—_) Ktéry punkt jest

1+—" dla Ciebie
najwazniejszy?

DZIEN 14
ZAPROSZENIE
DO ROZMOWY

©

Format:

prosta grafika
Temat:
mozliwosc
krétkie] diagnozy
potrzeb

Wezwanie:

~—, Wyslij wiadomosé

fl.-—' z nazwy produktu,
ktéry zuiywasz
najczescie].

liczba rozmdw

LICZBA

ROZMOW

NAJLEPSZY
TEMAT



Sprawdz, ktore dzialania naprawde
prowadzg do klientow

w poszezegolnych kanatach. Nie wystarczy wiedzieé, ile oséb zobaczyto publikacje.
Najwazniejsze jest ustalenie, ktore dziatania prowadza do wartosciowych kontaktow i sprzedazy.

o 6 6 o0 6 0.

© ® ©6 60 ©

DZIALANIA ODPOWIEDZI KONTAKTY ROZMOWY | TESTY | ZAMOWIENIA
e 2 ’ P> | ° ; L o ‘ L E 3 ‘
& | & &K1A | ¥ & |
O N e o= me s .o oo - - L e A P S Mgt = Limae agh oo
s F ~ ;
SZESC POZIOMOW POMIARU PODSTAWOWE WSKAZNIKI JAK INTERPRETOWAC
WYNIKI?
WYKONANE liczba telefondw, liczba wiadomosei, WSKAZNIK ODPOWIEDZI .
DZIALANIA liczba e-maili, liczba wizyt, liczba E Liczba odpowiedzi + liczba kontaktdw * 100% DUZO ODPOWIEDZI,
publikacji, liczba poleced. MALO TESTOW
- WSKAZNIK WARTOSCIOWYCH Hefivy prosia: £t oy
lle eséb sdpowiedzialo, edebralo telef Lo A - b komunikat, niewladeiwa grul
P oa® s i . grupa,
ODROWIEDZI lub rozpoczeto rozmowe? "‘ KONTAKTOW slaba diagnoza, brak konkretnej
Liczba wartodciowyeh kontaktéw + propozycji.

liczba odpowiedzi x 100%
WARTOSCIOWE  lle firm pasowale do profilu idealnego

MALO ODPOWIEDZI,
KONTAKTY klienta i posiadale realng potrzebe? o B — /\} St
i . ' l Kanat moZe byé wartosciowy

Liczba testéw + liczba rozmow x 100%

grupa lokalna

Jaky jedna rmiane wprowadze

ROZMOWY LUB  lle kontaktéw doprowadzito do : i ity kAl
SPOTKANIA Inigjszej diay T : . i Ko
painisjeze) cagnozy WSKAZNIK ZAMOWIEN DUZO REAKCII,
E Liczba zaméwien + liczba wartogciowych Q TRA ROﬁM(J“
TESTY 1 OFERTY  lle firm: otrzymale karte produkty, = kontaktdw x 100% Tredé przyciaga uwage, ale
wykonalo test, poprosilo o ofertg, m::w::n;dto:z:aranm jest
iz T zbyt slabe lub niejasne.
rozwatalo pierwsze zambwienie? KOSZT POZYSKANIA KLIENTA : > -
é Lacany koszt kanalu + liczba nowych klientéw s DUZO TESTOW,
ZAMOWIENIA lle kontaktéw zakoriczylo sig sprzedaia? . MALO ZAMOWIEN
Do kosztu moina zaliczyd migdzy innymi: reklame, Malety sprawdzic: jakosé testu,
dojazdy, prébki, materialy, narzgdzia, inne sposdb uzycia, dopasowanie
bezpodrednie wydathki. Nie nalety pomijac kosztow produktu, rozmoweg po tedcie,
tylko dlatego, ie s3 niewielkie. ceng, oczekiwania klienta.
TABELA POROWNAWCZA KANALOW TYGODNIOWY PRZEGLAD
liczba ... wartoiciowe i F Ktéry kanal przyniost najwigcej
kanat Eintah odpowiedzi kontakty rOZMOwY testy zambwienia koszt wniosek o S i e
telefon
s 9 Ktéry kanat doprowadzit do
najwigkszej liczby testdw?
e-mail
| wizyta 9 Ktéry kanat przynidst zamdwienia?
osobista
polecenie o Gdzie pojawil sig najwighszy spadek?
Publikacje 9 w nastgpnym tygodniu?
promocja
platna
x KLUCZOWE WSKAZNIKI (KPI)
ZADANIE KONCOWE MODULU
WARTOSCIOWE
liczba publikaci, liczba wartosciowych rozméw, liczba zamdwier,
liczba pierwszych kontaktéw, liczba wystanych kart produktu, najlepszy kanat,
TESTY @ ZAMOWIENIA
liczba odpowiedzi, | | liczba testw, kanal wymagajacy poprawy. s C
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Publikuj tresci, ktore odpowiadaja
na prawdziwe pytania klientow

Filary tresci to stale kategorie tematow, ktére pomagaja regularnie planowac publikacje.
Zamiast codziemie wymyslaé przypadkowy post, mozna korzystaé z kilku powtarzalnych obszaréw:
edukacji, demonstracji, dowoddéw, odpowiedzi na pytania i zaproszenia do kontaktu.

AL

. FILAR 1
| — EDUKACJA

| Tresci wyjasniajace
klientowi: jak dobraé
| produkt, jak
prawidlowo go
uzywac, jakie blgdy
zwigkszaja zuzycie,
jak oceni¢ wydajnosc,
jak przeprowadzic
test, jak
przechowywad
produkt.

& —

| Przyklad tematu:
“Trzy bledy, ktére
moga zwigkszac

zuzycie koncentratu.”

Ve o 0N

FILAR 2
— DEMONSTRACJA

—

Pokazuj: sposab
przygotowania,
sposdb rozciericzania,
prawidiowg kolejnosé
pracy, uzycie na
odpowiedniej
powierzchni, efekt
przed i po, roznice
miedzy prawidtowym
a blednym

zastosowaniem.

Przyklad tematu:
“Jak przygotowac

produkt do testu
w trzech krokach?”

Fd

PROPORCJA TRESCI

Na kazde dziesigc publikacji moZna przygotowac:

\ [ R
|
FILAR 3 FILAR 4 FILAR 5 FILAR 6
— DOWOD — ODPOWIEDZI — HISTORIA — ZAPROSZENIE
I WIARYGODNOSC NA PYTANIA PROBLEMU DO KONTAKTU
s o [ ROZWIAZANIA "
@
Moiliwe tresci: Odpoewiadaj na pytania, " ) Przykladowe
prawdziwy test, opinia || ktére pojawiaja sig Pokaz prostg sytuacie: wezwania:
klienta, zdjecie podczas rozmow: czy klient miat okreslony 5 kea
realizacji, proces mozna najpierw problem, e k. :
przygotowania | przetestowac produkt, przeprowadzono e : o z ?maﬂ
E% jak wybra¢ wielkos : najczeéciej.
zamdwienia, ol i, jok diagnoze, wybrano
prezentacja b : * Popros o karte
i wyglada pierwsze jeden produkt,
s : an::. po zambwienie, jak czgsto wykonano test, L
instrukgji : e
_j IO, Zamavnac, c2y oceniono wynik. *  Wyili]
dolaczane;j do dostepna jest ; S B e wiadomoéé, aby
AT . : BhE Nie nalezy ujawniac '
P instrukcja, dla jakich dibrit teilan
powierzchni informacji o kliencie J
przeznaczony jest bez zgody. pm\::t d?
| sprawdzenia.
produkt.
................................................... o i
Przyklad tematu: Przykiad tematu: Przyklad tematu: sta':iﬁ: dpl: &
“Tak wyglada “Czy przed “Jak jeden prosty swojej firmy.
karta testu zamdwieniem mozna test pomdgt ocenié
dofgczana do sprawdzi¢ produkt rzeczywiste zuzycie
prébki.” w praktyce?” produktu?”
2%, ¥,
— % i

trzy edukacyjne, dwie demonstracyjne, dwie budujace wiarygodnodé,
jedng odpowiadajgcg na pytanie, jedng historie problemu,

jedna z zaproszeniem do kontaktu,
Proporcje mozna dostosowaé do reakeji odbiorcow,

publikacji

\
o
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edukacja  demonstracja

-

B
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.,

dowéd  odpowiedzi  historia  zaproszenie
iwiarygodnost na pytania  problemu  do kontaktu

L

+(1

SN

PrOBIEMRLIIAS i..viisiisiviiissiimiimsiissimmiinnssassimini s

KARTA PLANOWANIA

Filar gtéwny: ...............

Najwazniejsza wskazowka: ......cccccocrmniisnnnssins
Element Wizualny: ...

Wezwanie do dzialania: ...

e u \



Spraw, aby klient w kilka sekund
zrozumial, czym si¢ zajmujesz

Profil firmy to pierwsze miejsce, ktére potencjalny klient czesto sprawdza po otrzymaniu
wiadomosci, telefonu lub polecenia. Dobry profil nie musi by¢ rozbudowany. Powinien jaisno
pokazywac, dla kogo jest oferta, jakie problemy pomaga rozwigzac, jak wygladaja produkty
i w jaki sposéb mozna rozpoczaé kontakt.

SZESC ELEMENTOW WIARYGODNEGO PROFILU
CZYTELNA NAZWA

MNazwa powinna by¢ tatwa do rozpoznania i zapamigtania. Nie nalezy
uzywac przypadkowego ciggu znakow, wielu symboli ani nazwy,
ktéra nie ma zwiazku z dziatalnoscia.
PROFESJONALNE ZDJECIE PROFILOWE
AUtOCIEﬂﬂ Pr0 Moze przedstawiaé: logo, prosty znak marki, produkt na biatym tle,

Produkty do czyszczenia . nazwe dziatalnosci w czytelnej formie. Obraz musi by¢ wyrainy
i pielegnacji samochodéw [ rowniez w matym rozmiarze.

312 1248 198 JASNY OPIS
posty obserwujacy  obserwowani

; Opis powinien odpowiadac na trzy pytania: czym sig zajmujesz,
& Produkty do czyszczenia i pielegnacji komu pomagasz, jaki jest nastepny krok.
samochodéw dla myjni, studiéw ' Przyktad: Produkty do czyszczenia i pielegnacji samochodéw dla
detailingowych i warsztatéw. | myjni, studidéw detailingowych i warsztatéw. Mozliwosé krétkiego
" Mozliwosé krétkiego testu przed ' testu przed wiekszym zamdwieniem. Napisz, aby dobraé produkt
wigkszym zamowieniem. - do konkretnego zastosowania.
@ Napisz, aby dobra¢ produkt do
kankretnego zastosowania. | PRAWDZIWE '_,f““.;(j! A

&% : Profil powinien zawieraé: zdjecia produktow, prawidtowe zastosowanie,
Wysllj wiadomog< przygotowanie zamowienia, instrukcje, realne efekty testu, miejsce pracy
_ . - ; : 7 § lub proces przygotowania.

Zadzwon Karta Test Pakiet
produktu produktu startowy

PROSTY SPOSOB KONTAKTU
Klient powinien wiedzie¢, co zrobi¢: wysta¢ wiadomosé, zadzwonic,
poprosi¢ o karte produktu, uméwic test, zapytac o pakiet startowy.

AKTUALNOSC

Profil, ktory od wielu miesiecy nie zawiera zadnej aktywnosci, moze
obnizaé zaufanie. Nie trzeba publikowaé codziennie. Wystarczy
regularnie pokazywadé, ze firma dziata.

’

| CHECKLISTA PROFILU ' CZEGO UNIKAC?
O Nalzwj'a jest czytelna, . | NIEJASNY JASNY ‘ : ziliec :La::ej j::t:l:)str:ia.ﬁk
[0 Zdjecie profilowe wyglada profesjonalnie. PROFIL PROFIL przypadkowych g )

* mieszania tresci prywatnych i biznesowych,
® niejasnego opisu,

[0 Wiadome, jakie produkty oferujesz. H blikaci sed b :
il i F ® publikacy zawierajgcych wytaczne ceng,
Wid t: i LI ]
a r aé prawdznrwe zastosowanie ‘ @ ‘ & ek b dows Ay
[0 Klient zna kolejny krok. « kopiowania cudzych zdje¢,

0 Dane kontaktowe s3 aktualne. - | » profilu bez informacji, jak rozpoczaé kontakt.

[0 Opis wskazuje grupe klientdw. ‘

MINI-AUDYT 10 SEKUND

Pokaz profil osobie, ktéra nie zna Twojej dziatalnosci, przez dziesie¢ sekund. Nastepnie zapytaj:
czym zajmuje sie ta firma? dla kogo jest oferta? co nalezy zrobi¢, aby uzyskac wiecej informac;ji?
Jesli odpowiedz nie jest jasna, profil wymaga uproszczenia.
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non

*

Kazda tre$s¢ powinna prowadzi¢
do kolejnego maltego kroku

Lejek kontaktu to uporzadkowana droga od pierwszego zetknigcia z firmg
do rozmowy, testu i zamoéwienia. Nie wymaga skomplikowanych narzedzi.
Moze opierac sie na profilu firmy, jedne]j przydatnej tresci, wiadomosci i krétkiej rozmowie.

e d )
~ @ ETaP 1 — UwaAGA PRZYKLAD PROSTEGO LEJKA
Klient widzi: post, zdjgcie, film, odpowiedz w grupie,

polecenie, profil firmy. Post: Jak . o ¢
Cel: Zwrdcic uwagg na konkretny problem lub potrzebe. = b o Sy e

— uzycia dwdch produktéw?”
,O 9 ETAP 2 — ZAINTERESOWANIE

Klient: czyta instrukcje, oglada demonstracje, VL_
zapisuje checkliste, sprawdza profil, zadaje pytanie.
Cel: Pokazac wiedze i zbudowac podstawowe zaufanie.

\

Wezwanie: Napisz stowo TEST,
aby otrzymac prostg
karte poréwnania.”

<
e
@

‘ﬂo ETAP 3 — WEZWANIE DO DZIALANIA

Przyktady: ,Napisz, jaki produkt zuzywasz najczesciej.”
.Popros o karte testu." ,Wyélij wiadomosé,

aby dobrac jeden produkt.” ,Umdw krétka rezmowe.”

Cel: Utatwic¢ klientowi wykonanie prostego dziatania.

Wiadomosé: | Jaki produkt
chcesz poréwnad i w jakim
typie firmy go uzywasz?"

@ o ETAP 4 — KROTKA DIAGNOZA

Sprzedawca zadaje kilka pytar: jaki typ firmy
prowadzi klient, czego uzywa, co chce poprawic,
jaki test bedzie odpowiedni.

Cel: Nie wysyla¢ przypadkowe] oferty.

e ETAP 5 — DOPASOWANA PROPOZYCJA
@ Klient otrzymuje: jedna karte produktu, jeden pakiet,

v

Rozmowa: Trzy pytania
diagnozujgce.”

v

a “\_
LJ: Propozycja: Jeden produkt
[

J

instrukcje, propozycje testu.
Cel: Uatwic oceng rozwiazania,

g — i jedno kryterium testu.” |
Kontakt po tescie:

Oméwienie wyniku
i decyzja.”

IT\P 6 — TEST LUB MALE ZAMOWIENIE
Kiient sprawdza produkt albo rozpoczyna
od niewielkiej ilosci.

Cel: Zmniejszyc ryzyko pierwsze] decyzji.

OI"I AP 7 — PONOWNY KONTAKT
Spreedawca: omawia wynik, odpowiada
na pytania, proponuje zamowienie,
ustala dalsza wspdlprace.

[*é*_] KARTA LEJKA

(c Y Tredé przycigajaca UWage: —....oooooveerceciiei e
ZASADA JEDNEGO NASTEPNEGO KROKU PRABLOIRINE .oxocimeces i s st

Werwanie do dzialaniar ... ..o iemmcmommimamenct i inimssionasarnansnenssnsss

Kazdy etap powinien prowadzic¢ do jednego dzialania. Nie nalezy
jednoczesnie prosic klienta, aby: zadzwonit, wszedt na strone, Pierwsze pytanie: ........cuciiimmmismmsmmsissmsssnsssisisisssasssssanssss

pobrat katalog, napisat wiadomosc, zaméwit pakiet. Proponowany Materiak: .........cciemnmesesenessssssesessssssssssnsnss

Madmiar mozliwosci moze zatrzymac decyzje. i 2% b
est pterwszy A e e eyt e e

Ponewnvikentakt o s s

(@ JEDEN ETAP = JEDNO DZIALANIE
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MODUt

NE |

Widocznos¢ online
1 prosty lejek kontaktu

S .. —
Twoja obecnos¢ online powinna prowadzi¢ klienta
od zainteresowania do konkretnej rozmowy.

Nie potrzebujesz rozbudowanej strony internetowej
ani codziennych publikacji. Potrzebujesz jasnego profilu,
kilku przydatnych tresci i prostej drogi, dzieki ktérej
zainteresowana osoba moze tatwo rozpocza¢ rozmowe.

&

Twoja Firma
Doradztwo = Rozwiazania - Efekty |

Pomagamy firmom usprawniat procesy |
i osiggac lepsoe wyniki. |

®Q 6

O nas Oferta Kontakt

Najnowsze tresci

PUBLIKACJA ZAINTERESOWANIE WIADOMOSC ROZMOWA TEST PRODUKTU
Pokaz wiedze Przyciagnij uwage Utatw pierwszy Zrozum potrzeby Pozwdl przetestowac
| rozwigzania wiasciwych osob kontakt | Zaproponuj rozwiazanie i do$wiadczy¢ wartosci

~

(O zoBACZ —> O ZAUFA) — @ ZAPYTA) — % POROZMAWIAJ —> @ PRZETESTUJ

/
>
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Przygotuj materialy, ktore pomagaja
klientowi wybrac, a nie go przytlaczaja

Katalog przedstawia szerszg oferte, natomiast karta produktu lub pakietu wyjasnia jedno konkretne
rozwigzanie. W pierwszym kontakcie zazwyczaj lepiej wystaé dopasowang karte niz caty katalog.
Katalog powinien by¢ uzywany wtedy, gdy klient chce zobaczy¢ szerszy wybér lub rozwaza kilka kategorii produktéw.

ROZNICA MIEDZY MATERIALAMI

KARTA PRODUKTU KARTA PAKIETU KATALOG
| Powinna zawierac: Powinna zawierac: Powinien zawierac:
* nazwe produktu » nazwe pakietu » podzial na kategorie
* przeznaczenie ¢+ grupe klientow » krétkie opisy
o dla kogo jest przeznaczony s gtéwny problem » czytelne zdjecia
* sposob uzycia * zawartosc * jasne przeznaczenie
* najwazniejsze korzysci * sposob wdrozenia * logiczng kolejnost
» wielkosci opakowan s korzysei s sposdb uzyskania
* wazne informacje * mozliwosc testu dodatkewych informacji
* nastgpny krok | * nastepny krok
KARTA PRODUKTU : KATALOG PRODUKTOW
AKTYWNA PIANA %
DO MYCIA ZEWNETRZNEGO JEDNA T MYCIE ZEWNETRZNE Str. 4
ju 1| Przeznaczenie: POTRZEBA ;
Usuwanie brudu drogowego
z karoserii pojazdéw. — KARTA ~  FELGI 1 OPONY Str. 12
= Dla kogo: ¢ \
|~ Myjnie reczne | automatyczne. ﬁ WNETRZE Str. 20
&= _!_“ SposSbugyeia: @200 | TTTTTTTTTTTETTEETETS
Rozcieficzyé 1:5 - 1:20, s
nanie$é, odczekad, splukad. SZERSZE NT> ODTLUSZCZANIE 5tr. 28
O = ZAINTERESOWANIE
MNajwazniejsze korzysci: .
" Skutecznie zmiekcza brud Opal i — KATALOG ﬂ PIELEGNAC]A Str. 36
" Bezpieczna dla powtok 51,201, 2001 b
+ Wydajna i ekonomiczna -~ PAKIETY Str. 44
MNastepny krok: "
Uméw test i dobierz rozciericzenie do warunkaw.
PROSTA STRUKTURA KATALOGU | ZASADA ~NAJPIE R\fl\' DOPASU]J, WIADOMOSC TOWARZ YSZACA
£ s P s POTEM WYSLI)”
Okladka — Nazwa firmy i jednozdaniowa propozycja wartodei. : Zgodnie z rozmowa przesytam karte produktu

Przed wyslaniem materialu zadaj pytanie:

ot rzeznaczonego do
JKtéra kategoria jest dla Pafstwa teraz P g

Krétkie wprowadzenie — Dla kogo jest oferta i jak

korzystac z katalogu. Zaznaczytem sposdéb uZycia, gléwne korzysci

najwazniejsza?”

Kategorie produktéw — Na przyklad: mycie zewnetrzne, Na tej podstawie wyslij: i propozycjg prostego testu. Prosze zwrdcic
felgi i opony, wnetrze, odttuszczanie, pielggnacja, pakiety. * jedna karte uwage szczegdlnie na sekcje dotyczaca
Karty produktéw — Kazda karta w takim samym ukladzie. + dwie karty poréwnawcze . Skontaktuje sie w

0 ® 00

Sposéb rozpoczecia wspdlpracy — konsultacja, * konkretny pakiet e L

dobér produkty, test, mate zamdwienie, * katalog wylacznie wtedy, gdy na pytania.
rzeczywiscie jest potrzebny.

KONTROLA JAKOSCI MATERIALU — SPRAWDZ PRZED WYSLANIEM CZEGO UNIKAC?

katalogu bez kategorii,
[] Tekst jest czytelny na telefonie. [ Wiademo, jak rozpoczad test. ditugich blokow tekstu,
[0 Zdjecia sa wyrazne. [] Materiat nie zawiera zbednych stron. SLyE ey 2CCION)

[ Kazdy produkt ma opisane przeznaczenie, [] Dane s3 aktualne

nieczytelnych zdjec,
wysylania wielu plikaw,

braku instrukcji, co klient ma zrobic dalej.

.
-
o przypadkowych koloréw,
[J Nie ma niepotwierdzonych obietnic. .
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Buduj rozpoznawalnos$¢ przez pomoc,
a nie przez masowa reklame

Grupy lokalne i branzowe moga poméc dotrzeé do wtascicieli firm, ale wymagaja odpowiedniego
sposobu komunikacji. Najskuteczniejsze dziatania polegaja na odpowiadaniu na pytania, dzieleniu sie
wiedzg i nawigzywaniu rozméw. Publikowanie wytacznie ofert sprzedazowych moze prowadzi¢ do
ignorowania lub usuniecia postéw.

i )
Grupa dla wtascicieli myjni i detailingéw . f O /{5\
Grupa publiczna - 2,3 tys. cztonkow | @ : > @

Dyskusja Wyrdznione Tematy Pliki Osoby
—— —— — | OBSERWUI POMOZ ZAPROS POROZMAWIAJ
Piotr K. 5
‘ 3godz. - @ | TRZY RODZAJE DOBRYCH PUBLIKAC]JI
Szukam drodka do mycia felg, ktéry dziata szybko i nie smierdzi. | o POST EDUKACYJNY — "Jak oceni¢ wydajnoéé produktu
Co polecacie? Zalezy mi na niskim zuzyciu. podczas jednej ustugi?”

Macie jakies sprawdzone produkty?
9 CHECKLISTA — "Pig¢ pytan, ktdre warto zadac przed

Uﬁ 12 Q 32 o2 zmiana dostawcy."
/ 9 PROSBA O OPINIE — "Ktéry element produktu jest dla Was
y najwazniejszy: szybkosd¢ dziatania, wydajnosé, prostota uzycia
KROK 1 — WYBIERZ WLASCIWE GRUPY czy dostepnosc?”
[ ' Szukaj grup zwigzanych z: lokalnym biznesem, detailingiem, myjniami, '/_
[ warsztatami, motoryzacjy, przedsiebiorcami z danego miasta, dostawcami B . . o e
R i e iy ikt PRZYKLADOWY POST
® Wiasciciele myjni i studidw detailingowych czesto poréwnujg
; . . o produkty wylgcznie na podstawie ceny opakewania. W praktyce
—Sp I ADY
KROK 2 — SPRAWDZ ZASADY warto dodatkowo sprawdzic rozciericzenie, zuzycie podczas
[ : Przed publikacjg sprawdi: czy reklama jest dozwolona, czy istniejq jednej ustugi i liczbe poprawek.
| okreslone dni promecyjne, czy moizna dodawad linki, czy administrator
i wymaga zgody, jakie tresci sg usuwane, czy grupa jest aktywna. Przygotowatem prosta checkliste do takiege poréwnania. Moge
g — : e = = - / udostepnié ja osobom, ktérym przyda sig podczas testu.
KROK 3 — OBSERWU] PYTANIA e —————— — e ————
| : Zwroc uwage na tematy: problemy z produktami, poszukiwanie & CZEGO NIE ROBIC?
| o pyt'ama 7 wgfrdalnnsc, peodyy£opotepents; SRinoact » nie publikowaé tej samej reklamy w wielu grupach jednoczesnie,
) z zastosowaniem, braki w dostawach.
= = nie dodawac komentarza sprzedazowego pod kazdym pytaniem,
I’ : - N o = 7 - % » nie krytykowad innych dostawcaw,
KROK 4 — ODPOWIADA] MERYTORYCZNIE ¢ nie wysytac prywatnych wiadomosci bez kontekstu,

I : Przyktad: "Przed zmiana produktu warto sprawdzic trzy rzeczy: « nie udawaé zwyklego uzytkownika, gdy reprezentujesz firme,
: sposdb rozcienczania, rzeczywiste zuiycie podczas jednej uslugi

| } i warunki stosowania. Sama cena opakowania moze nie wystarczyé

do dobrego pordwnania.”

= : { PLAN TYGODNIOWY
' 9 KROK 5 — PRZE]DZ DO ROZMOWY PRYWATNE] E Poniedziatek: obserwacja pytan

= nie publikowa¢ informacji niezgodnych z zasadami grupy.

[ TYLKO ZA ZGODQ Wtorek: jedna wartosciowa odpowied? ...
‘ Zamiast pisaé: "Wystatem wiadomeos¢ prywatna.” $roda: post edukacyjny ...,
Lepiej napisac: "Moge przestac prosta karte poréwnania, jesli Czwartek: rozmowa z zainteresowanymi osobami ...
[ bedzie pomocna.” Pigtek: aktualizacja bazy kontaktow ... O
WARTOSCIOWA | MASOWA | | é KARTA GRUPY
ODPOWIEDZ | REKLAMA Nazwa grupy! ... T — iR g D
@ odnosi sig do pytania @ skupia sie na sprzedazy Typ ocblorctw:
(¥) dostarcza wiedzy i kontekstu (%) powiela gotowe komunikaty Zasady publikagji: ............. St e L e L
() jest pomocna dla wielu os6b | (%) jest ignorowana lub usuwana R S AR s it
() buduje zaufanie i relacje () budzi nieche¢ i brak zaufania | oyt R WA EEIOWIIBERE it
@ prowadzi do rozmowy | ® zamyka droge do rozmowy [
\ . = 2}
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Utrzymaﬁie klienta
1 sprzedaz powtarzalna

Pierwsze zamdwienie rozpoczyna relacje.
Prawdziwa wartos¢ powstaje wtedy, gdy klient chce wracac.

Zdobycie nowego klienta wymaga czasu, dlatego nie warto konczyc pracy
w momencie pierwszej sprzedazy. W tym module zbudujesz prosty system
obstugi, ktéry pomaga klientowi prawidtowo korzystaé z produktu, pamietac
0 kolejnym zamowieniu i rozwija¢ wspotprace bez wywierania presji.

I~

pierwsze
OOO zamowienie g[a
e

dtugoterminowa
wspotpraca

T

ponowne prawidtowe
zamoOwienie uzycie

dostawa

kontakt
kontrolny
% e
=/ 000
— — ( ) — — Q
@ {‘(t)} o o Femy
DOSTAWA WDROZENIE KONTROLA PONOWNE POLECENIE
ZAMOWIENIE
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Plan wdrozenia na 30 dni

Wiedza zaczyna przynosic rezultaty dopiero wtedy,
gdy zamienisz jg w regularne dziatanie.
Nie prébuj wdraza¢ wszystkiego jednego dnia. Przez najblizsze trzydziesci dni

bedziesz kolejno przygotowywacé oferte, budowaé baze, rozpoczynac¢ rozmowy,
prowadzi¢ testy i tworzy¢ system dalszej obstugi klientéw.

| 29 30 @) AKTYWNY KLIENT ( @
S v e e (‘“\@ [ POWTARZAJACE SIE ZAMOWIENIA

o

(00
TYDZIEN 1 TYDZIEN 2 TYDZIEN 3 TYDZIEN 4
— PRZYGOTUJ — SKONTAKTUJ SIE~ — PRZETESTUJ IWROC ~ — SPRZEDAJ | UTRZYMAJ

- ’ —
Kazdego dnia wykonaj jedno konkretne dziatanie i zapisz wynik.
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Nie czekaj, az klientowi
zabraknie produktu

. —— -
System przypominania pomaga przewidzie¢ moment, w ktérym klient moze potrzebowadé

uzupelnienia zapasu. Nie powinien opierac sie na przypadkowych wiadomosciach.
Najlepiej ustali¢ orientacyjne zuzycie, date pierwszego uzycia i dogodny termin kontaktu.

' N
POZIOM PRODUKTU : TERMIN PRZYPOMNIENIA
: N N
i i U U )
PON WT  $R CIW PT  SOB NIEDZ
: 1 ol & | | sl é6| 7
H 8 9 10 1" 12 13 14
. 15 16 17 18 19 20 21
i 22 @ 24 25 | 26 27 28
® zapas zaPAsSE @ PRODUKTU ; 29 30 31 [

WYSTARCZA KONCZY BRAKUJE . \ )

. g
KROK 1 — 9 KROK 2 — KROK 3 — KROK 4 — e KROK 5 —
USTAL PUNKT OSZACU] USTAL ZAPISZ WYSLIJ

— STARTOWY HH CZESTOTLIWOSC @ BEZPIECZNY E PRZYPOMNIENIE ﬁ KROTKA
22 OUU zuzvcia TERMIN WIADOMOSC
[| date dostawy O ia::;:f::n uzywa [ ] przewidywana date 8

......................................... prourbl oo Jezeli jedno 2udyela «Dzien d_obry.
[ ] date rozpoczecia ] ile pojazdéw opakowanie | | s, Zgodnie z
uzywania obstuguje = T wczesniejszym
wystarcza zwykle || date przypomnienia e

T e e j ilu pracownikéw ARVl A Zuzyciem pro.dukt

|| wielkoé¢ opakowania korzysta z produktu biedrie, &k ta:‘: " - moze zblizac sie

odnie, skontaktuje "] osobe kontaktow: :

i Pl R e _] CZY zu?_)rcie jESt Stﬂ!E . t h a do konca. Cz}' Stan

[] liczbe zakupionych P s - gl | Slk po-trzec zapasu jest jeszcze

opakowan || czy wystepuja okresy tygodniach, aby f ) t -
wiekszego ruchu e sl i L] preferowany kana wystarczajacy,
sprawdzi¢ aktualny czy przygotowad

[] rodzaj zastosowania Nie podawaj stan. i

standardows ilosc

kolejne zamowienie?”

automatycznych prognoz

zamowienia

b ——— -

bez danych.

TRZY POZIOMY ZAPASU
ZIELONY — ZAPAS WYSTARCZA

Masz wystarczajgcy zapas. Kontynuuj
prace zgodnie z planem.

O
®

ZOLTY — ZAPAS SIE KONCZY
Zapas jest coraz mniejszy. Zaplanuj
uzupelnienie zapasu.

CZERWONY — PRODUKTU BRAKUJE

Brak produktu powoduje przestdj
i ryzyko niezadowolenia klienta.

WielkoSt OPAMDWRNIAL ... msiviivsssseivisn voss sissasnn v somsimanasias b vine

Batamozpocaacian: i

PROSTY WZOR PLANOWANIA

Przewidywany czas margines termin
czas zuzycia  realizacji  bezpieczefistwa przypomnienia|

KARTA ZUZYCIA

PRZYKLAD
s przewidywany czas zuzycia: 30 dni
 realizacja zamoéwienia: 3 dni

= margines bezpieczenstwa: 4 dni
przypomnienie: okoto 23. dnia
Przyktad ma charakter organizacyjny.

Rzeczywiste zuiycie nalezy ustalic
na podstawie danych klienta.

Tormin PrEYDOMNIENIRS (i iiinwisiaiio i

SEANAAPACWRL IIOEC ettt s i cints sbhissas e st ss sy Sade Skt b e

Preferowany kanat kontaktu: ...

Orientacyjny CZas ZUZYCIAL ..o e sies s sessssssssmsasmessssnssssssssin s
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Sposob rozwiazania problemu moze
zdecydowac o przysztosci relacji

Reklamacja lub zgtoszenie problemu to informacja, ze klient nie otrzymat oczekiwanego
rezultatu, produktu, jakosci dostawy lub obstugi. Profesjonalna reakcja nie polega
na automatycznym przyznaniu racji ani na natychmiastowym odrzuceniu zgtoszenia.
Najpierw nalezy zebraé fakty, zabezpieczyé sytuacje i jasno poinformowac o kolejnych krokach.

MODEL REAKCJI W SZESCIU KROKACH ( )
. - — - \ | [E] REJESTR ZGLOSZENIA
€@ xRroK 1 — WYSEUCHAJ _

5) }) - » i ks BCLTERRLE - e o s et ot s s S g
,.Dz:ekl..l.jq'za . ?rmac;q. Cl,,a Eymidikdadiie Data zgtoszenia: ....cccccoveciincnncinnininianns HTTC s
zrozumiec, co sie wydarzyto.

Opis ProblemU: ..o oot
9 KROK 2 — UZNAJ ZNACZENIE PROBLEMU
A, B B AR, | | s
Sprawdze szczegoty i ustalimy dalsze dziatanie.”
¢ 2| s s
9 KROK 3 — ZBIERZ INFORMACJE Ty T o T N SN PSR
= numer partii, jesli dotyczy ~ + warunki pracy MO ORTEUNEING: 1uuc.nnsosoissison sidsssss iinbisoss sius sidsassmosionss
= date zakupu « oczekiwany rezultat
* sposéb uiycia « rzeczywisty efekt
* powierzchnig * zdjecia lub inne materialy, Dzialanie tyMCZASOWE! ......cceveereriimsesssimsssisnssssssssssssssnes
= rozcienczenie jesli s3 potrzebne
* p Rozwiazanie: .....
KROK 4 — ZABEZPIECZ SYTUACIJE
A
« odlozyc opakowanie Bt Zamknigeint e s aaniiaaniienniii i
= zachowac etykiete X
« nie mieszaé produktu z innym g o] T | 7 S OO SRR, QU S e
+ zabezpieczy¢ dokumentacjg
L * 4
KROK 5 — USTAL ROZWIAZANIE
wyjasnienie prawidiowego » zwrot zgodnie ( J
sposnbu uiycia z obowiazujgcymi zasadami -
& & e 0[] WNIOSKI PO ZGLOSZENIU
wymiana produktu = przekazanie sprawy wlasciwe] : o
« uzupelnienie brakujacej osobie L instrukciji
dostawy [ etykiety
A Mie nalezy obiecywac rozwigzania, ktérego nie moina zrealizowac. O sposoi:!u pa-kewania
J [0 komunikacji
¢ [ szkolenia uzytkownika
KROK 6 — POTWIERDZ ZAMKNIECIE [0 kentroli jakoéci
.Czy obecne rozwigzanie jest dla Panstwa [ procesu dostawy
wystarczajgce i czy problem zostal zamkniety?" L
@ GOTOWY SKRYPT PIERWSZEJ ODPOWIEDZI @ CZEGO NIE MOWIC?
Daziekuje za zgloszenie i informacje o problemie. Zalezy nam na tym,

aby znaleié najlepsze rozwigzanie. « 10 niemozliwe.”

Aby doktadnie sprawdzi¢ sytuacje, potrzebuje kilku szczegdtow.
Ma ich podstawie zaproponuje odpowiednie dalsze kroki.
Bede w kontakcie i poinformuje o postepach.

«Nikt inny sig nie skarzyt.”
«Ma pewno Zle Panstwo uzyli produktu.”

» 10 nie nasz problem.”

X ¥ X XX

Doceniam, ze dali nam Panstwo znac. .Prosze sobie peradzi¢ wedlug instrukgji.”
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Proponuj kolejny produkt dopiero
wtedy, gdy wynika z realnej potrzeby

Rozszerzenie zamodwienia polega na dodaniu produktu, ktéry uzupetnia dotychczasowe
rozwigzanie lub pomaga klientowi w kolejnym etapie pracy. Nie powinno polegac na
przypadkowym zwiekszaniu koszyka. Najpierw trzeba potwierdzi¢, ze pierwszy produkt
dziata i ze klient posiada kolejng konkretng potrzebe.

SCIEZKA KLIENTA: OD PIERWSZEGO PRODUKTU DO KOLEJNEGO

1. PIERWSZY PRODUKT

2. POTWIERDZONY
(W DRODZE)

/\-..
N

Klient widzi efekt
i jest zadowolony.

Produkt aktywny
w pracy klienta.

konkretny etap pracy.

3. KOLEJNA 4. UZUPELNIAJACY
POTRZEBA PRODUKT

@)~ (8

Ujawnia sie kolejny Produkt logicznie

~

uzupelnia rozwigzanie. |

5
DOPASOWANE ROZSZERZENIE
v ;i

— jedna realna potrzeba

OMOME

Jeden problem, jedno uzupelnienie,
lepszy efekt i wieksza satysfakcja klienta.

~

PRZYPADKOWE DODAWANIE
— wiele niepowigzanych produktow

X

| E®®

L J
N
REZULTAT: LEPSZY EFEKT, MNIE)JSZY WYSILEK, WIEKSZA WARTOSC Brak zwiazku z potrzeba, ryzyko nadmiary,
| nizsza skutecznosé i niepotrzebne koszty.
R o A — —
KIEDY WARTO ZAPROPONOWAC MODEL ROZSZERZENIA || PRZYKLADY LOGICZNYCH POLACZEN

KOLEJNY PRODUKT?

() pierwszy produkt zostal prawidiowo wdrozony;
() Klient jest zadowolony z obstugi;

@ pojawila sie dodatkowa potrzeba;

@ produkty naturalnie sie uzupelniaja;

@ klient chee uproscic zakupy;

@ klient pyta o kolejng kategorie.

PYTANIA ODKRYWAJACE KOLEJNA POTRZEBE

@ Jakie etapy pracy wykonujecie teraz najczesciej?

@ Co sprawia obecnie najwigksza trudnofc?

® Ktéry efekt cheialbys poprawié w pierwszej kolejnosci?
@- Czy jest jeszcze cos, co zajmuje Wam duZo czasu?

@ Czy macie plan wdroZenia kolejnego etapu uslug?
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W CZTERECH KROKACH
KROK 1 — POTWIERDZ REZULTAT

Czy dotychczasowy produkt
spetnia swoje zadanie? |

KROK 2 — ZAPYTA] O KOLEJNY
ETAP PRACY

Ktéry etap pielegnacji lub czyszczenia |
powoduje obecnie najwiecej

trudnosci? |

KROK 3 — ZAPROPONU] JEDNO
UZUPELNIENIE

Skoro produkt do felg dziala
prawidlowo, mozemy sprawdzié
érodek do opon, ktéry uzupelnia
koricowy etap ushugi. |
KROK 4 — ZAPROPONU] TEST
LUB MALE DODANIE

Czy dodaé jedno male opakowanie
do kolejnego zamoéwienia, aby mogli
Paristwo je ocenié?

CZEGO UNIKAC?
dodawania produktéw bez zgody;

proponowania nowej kategorii

przed oceng pierwszej;

sztucznego powigkszania zamdwienia;
uiywania promocii jako jedynego
argumentu;

tworzenia pakietu z produktdw,
ktérych klient nie potrzebuje.

.6 &5 BO

@ N MYCIE ZEWNETRZNE:

[é-_;a) ‘ Szampon — $rodek do felg —

czernidlo do opon — produkt do szyb

" PIELEGN :\.L_I A WNETRZA:

‘ Srodek uniwersalny — produkt do

| plastikéw — érodek do tapicerki —
neutralizator zapachu

WARSZTAT:

| Odtluszczacz — $rodek do czyszczenia
powierzchni — preparat do szyb —
produkt do pielegnacji wnetrza

| KOMIS SAMOCHODOWY:

Produkt do wnetrza — $rodek do szyb —
) produkt do opon — szybkie wykonczenie
karoserii

KARTA ROZSZERZENIA
Obecnie uiywany produkls ...
Potwierdzony rezultat: ... s

Kelejna potrzeba:

Proponowane uZupelnienie: ...

Korzy£t dla klienta: ... s

Sposdb testu: ...

A

R

—
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Klient, ktory przestal zamawiac,

nie zawsze jest klientem straconym

Nieaktywny klient to firma, ktéra wczesniej kupowata produkt, ale od okreslonego czasu
nie ztozyta kolejnego zamdwienia. Powodem moze byé zmiana zapotrzebowania, zbyt duzy zapas,
brak przypomnienia, problem z produktem, zmiana dostawcy lub zwykte przeoczenie.
Zanim zaproponujesz sprzedaz, ustal przyczyne.

WSPOLPRACA W PRZESZLOSCI

PUNKT KONTROLI

@ .“+”“'l”l*‘.

MOZLIWE SCIEZKI

| O Powrét do zamdwienia

Mowy termin zamowienia

| EZ
% Rozwigzanie problemu
%

Pierwsze Regularne Ostatnie L Hiadie s i

zambwienie zamowienia zamoéwienie Skontaktuj sig L B
i ustal przyczyne
przerwy _ Zamknigcie kontaktu

I_(' Y I;' ; Y I
I KROK 1 — ZDEFINIU] 9 KROK 2 — SPRAWDZ KROK 3 — NAPISZ o KROK 4 — USTAL
| NIEAKTYWNOSC HISTORIE WIADOMOSC BEZ PRES]I PRZYCZYNE

" Ustal, kiedy klient uznawany = E " produkt jest nadal dostepny

=] jest za nieaktywnego. EQE{ <o klient kupowat na magazynie

= po przekroczeniu typowego
cyklu zamdwienia

* jak czesto zamawiat

¢ kiedy nastapit ostatni kontakt

» po dwéch pominigtych |

terminach | ® czy pojawit sig problem
s po okreslone] liczbie tygodni | e czy klient zgtaszat zmiane
lub miesigey | potrzeb

[ o kto byt osoba kontaktows

Mie naledy stosowaé jednego
okresu dla wszystkich produktow.

e

e KROK 5 — DOBIERZ ODPOWIEDNIE

DZIALANIE

@ DUZY ZAPAS ~3 Ustal pdiniejszy termin.
L e Sprawdz, czy inny produkt
by RO EOIESER P ek it adoomiedn

Majpierw rozwigz problem.
ﬁ PROBLEM Z PRODUKTEM = Nie proponuj natychmiast
kolejnego zamowienia.
o . - Zapytaj, czy klient potrzebuje
&_) INNY DOSTAWCA 2 alternatywy lub produktu
uzupelniajgcego.

‘g BRAK PRZYPOMNIENIA —> Ustal no‘l.'\-':o,lI harmonogram
kontaktéw.

g% SEGMENTACJA NIEAKTYWNYCH KLIENTOW
o do odzyskania natychmiast
* do kontaktu w péiniejszym terminie
e wymagajacy rozwigzania problemu
® zmieniona potrzeba
» brak zainteresowania

s dziatalno$é zakonczona
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Klient: ......cooiiiinnes

Ostatnie ZAMOWIENIE! ....coc.ocieeereercemecee s emsscsemsiseans

TyPowy SyKL couvmumssissnnins
Moiliwa przyczyna prz

erwy: ..
Nastepny Krok: ... ... s
Nowa data kontakbu: ...

7

“Dzier dobry. Zauwazytem,
Ze od pewnego czasu nie
uzupeltniali Panstwo produktu

o firma ma mniej klientdw
s zmienila zakres ustug
® cena stata si¢ problemem

do 5 » produkt nie spelnit oczekiwar
Cheiatbym sprawdzi¢, czy ® pojawit sig inny dostawca
zapotrzebowanie sig zmienito, » zabrakto przypomnienia

czy pojawil sie problem, » osoba odpowiedzialna za

o ktérym powinienem wiedzied.” zakupy sig zmienita

B GOTOWE WIADOMOSCI

L3

=4

&
©,

KARTA ODZYSKANIA

Neutralna: “Chciatbym sprawdzié, czy nadal mozemy pombe
w Pana/Pani dziatalnosci. Czy cos sig zmienito w zapotrzebowaniu?”

Po wczesniejszym problemie: "Wczesnie] mieliémy pewne trudnosci.
Chciatbym zapytad, czy udalo sie je rozwiazac | czy nadal mozemy
byé pomocni.”

Po dtugiej przerwie: "To jui jakis czas ed naszego ostatniego

kontaktu. Czy nadal poszukujg Parfistwo rozwigzan w tym zakresie,
czy sytuacja sig zmienita?”

® CZEGO NIE ROBIC?

# nie zaczynac od rabatu
* nie obwiniac klienta

» nie wysyta¢ seryjnych wiadomosci

® nie ignorowad wczeéniejszych probleméw
* nie zakladad, ze klient przeszedt do konkurencji

* nie nalegad po wyraznej odmowie

|
A




e
Pierwsze dni po zakupie
decyduja o dalszej wspolpracy

Obstuga po sprzedazy to dziatania wykonywane po przyjeciu zamoéwienia i dostarczeniu produktu.
Ich celem jest upewnienie sig, ze klient otrzymat wtasciwy produkt, rozumie sposob uzycia
i wie, do kogo zwrdcic sie z pytaniem. Dobra obstuga po zakupie zmniejsza ryzyko btedow,
reklamaciji i utraty klienta.

\;f - @ —’:/,..—>Qﬂ_’ @

ZAMOWIENIE PRZYGOTOWANIE DOSTAWA WDROZENIE KONTAKT
o ETAP 1 e ETAP 2 9 ETAP 3 o ETAP 4 9 ETAP 5
POTWIERDZENIE PRZYGOTOWANIE INFORMACJA INSTRUKCJA ZAPLANOWANIE
ZAMOWIENIA PRODUKTU O DOSTAWIE PIERWSZEGO KONTAKTU
® nazwa produkt . UZYCIA
o ilodé R wiasciwy produkt * kiedy produkt
zostanie wystany ¢ do czego
e " wlasciwa ilosé przeznaczony jest
* sposob platnosci s kiedy moze produkt
s termin realizacji czy'te[ne oznaczenie go otrzymaé
* miejsce dostaw & g iy, -5
. oso::e odbieraj:cq szczelnodé » kto odpowiada 5 P PEEpns Skontaktuje sig
« dodatkowe materiaty opakowania za dostawe o jak go zastosowaé za kilka dni, aby
+ instrukcje uzycia e o czego unikaé sprawdzic, czy
E Dickids SR et Sy naslla produkt zostat
i wymag » e ® na co zwrdcié prawidtowo
g informacje OROZIENIA : ;
';:" uwagg wdrozony i czy
— , dostaw, s : i3
planowana na s Egocnost * guzle zglosic » gdzie znalezé pojawity sig pytania.
_ zamowienia problem Al
z ustaleniami _0 4 0\:\!& [
Do zaméwienia informacije
dolaczona zostanie I
instrukcja stosowania. —_—
W razie zmiany terminu = -
peinformuje wczesniej. e O 1 |

- * 2 %
CHECKLISTA OBSLUGI PO ZAKUPIE & CZEGO UNIKAC? % KARTA OBSLUGI ZAMOWIENIA

[[J Zaméwienie zostato potwierdzone

g P T

* braku potwierdzenia
Produkt liibodé: o ninnvasnnsiiiinung

» zmiany terminu bez informacji

[J Klient zna termin realizacji Data zamOWIeNIa: c.ocveveeiceeeeeeiceeiecseraeaseeeeenaess

» dostarczenia produktu bez instrukcji

[C] Produkt jest prawidtowo oznaczony 3 et : Termin dostaWy: ..o

» zakladania, ze klient wszystko wie

[J Instrukeja zostata dotaczona » kontaktu wylacznie w sprawie Instrukcjadolaczona:  TAK / NIE
D Kt 2 spossb Korbalbi kolejnej sprzedazy Data kontaktu kontrolnego: ........ccocceeiicciiinnnne
» ignorowania drobnych pytan UWNEGE < cioscsicscstunmsssosoiisssissssmsmaessanssssnin st osies

stalono date rozm ontrolne
[J Ustalono date owy ki Inej
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Utatw zadowolonemu klientowi
przedstawienie Cie wlasciwej osobie

Polecenie to przedstawienie firmy nowemu potencjalnemu klientowi przez osobe,
ktéra zna jako$¢ produktu lub obstugi. Najlepsze polecenia pojawiajg sie po pozytywnym doswiadczeniu.
Nie nalezy prosic¢ o nie zbyt wczesnie ani formutowac ogdlnego pytania: ,Czy zna Pan kogos?”.

DGR

GOTOWA WIADOMOSC

OBECNY KLIENT NOWA FIRMA ROZMOWA TEST Gotowy tekst, ktéry ient |
Zadowolony z produktu Potencjalna myjnia lub Krétka rozmowa, Krétki test produktu moze tatwo przekazac
i obstugi studio detailingowe pytania, dopasowanie i decyzja —— ,-l
KIEDY PROSIC O POLECENIE? 9 JAK PROSIC? | Q GOTOWA FORMULA
|
@ pozytywnie ocenit produkt S . Ciesze sie, ze produkt sprawdzit sie
: i Zamiast: w Parstwa firmie.
@ ztozyt kolejne zamdwienie | .Czy moze mnie Pan komus$ poleci¢?” Rozwijam wspétprace gtéwnie
© pochwalit obstuge z lokalnymi myjniami i studiami
S ; " l ‘ Lepiej: detailingowymi. Jezeli zna Pan
osiggnat oczekiwany rezultat e . 2
) | ..Czy zna Pan wiasciciela myjni lub studia wiasciciela firmy, kt?ra ke podo‘bnyq
@ spontanicznie opowiedziat o produkcie detailingowego, ktéry réwniez regularnie potrzebe, "_:'?d‘q wc!z:q:czny =R krothle
: odulity:et przedstawienie. Nie bede wysytac
@ zapytat o oferte dla innej firmy | ZUZyWa procukty.co

i mégtby skorzystac z krétkiego testu?” przypadl.(owej ofe‘rty — PRI
| zadam kilka pytan.

‘%% NAJLEPSZA FORMA POLECENIA | WIADOMOSC, KTORA KLIENT %’ PROSTY PROGRAM POLECEN
MOZE PRZEKAZAC
* wspolna wiadomosc [ * wczesniejszy dostep do nowego produktu
& brteirasmail | Korzystamy z produktéw firmy » dodatkowa probke
5 i Gl R do i jestesmy zadowoleni. + materiat edukacyjny
4 e Jezeli szukasz sprawdzonych rozwiazar, * korzy$¢ przy nastgpnym zamdwieniu
* osobiste przedstawienie moge przedstawi¢ Ci ich przedstawiciela. = wzajemne polecenie
» przekazanie kontaktu za zgoda Majpierw zada kilka pytan, aby sprawdzié, * podziekowanie bez korzysci finansowej
obustren czy to dobry kierunek.” W : .
szystkie zasady musza by¢ jasne,
uczciwe i zgodne z obowigzujacymi przepisami.
() TRZY ZASADY 1O czeco unikac

Polecenie musi by¢ dobrowolne.
!

@ Osoba pol : o T = proszenia o polecenie przed osiagnieciem rezultatu ¢ publikowania danych bez zgody
soba polecona powinna wiedziec,

Ve e kazt omtake * nacisku . ) » obiecywania .niejasnej na.grody
© Nowy klient nie mose otrzymaé + kupowania nieautentycznych rekomendacji » kontaktowania poleconej osoby
masowej wiadomosci bez kontekstu. | | bez kontekstu
E] REJESTR POLECEN
: Data I Sposéb Potencjalna

Klient polecajacy Firma polecona Wynik Podziekowanie

przedstawienia kontaktu potrzeba
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Zadzwon, zanim maly problem
stanie si¢ powodem rezygnacji

Kontakt kontrolny to krétka rozmowa po pierwszym okresie uzywania produktu.
Jej celem jest sprawdzenie sposobu wdrozenia, zebranie informacji i pomoc klientowi
w rozwigzaniu ewentualnych trudnosci. Nie powinien by¢ wytacznie préba sprzedazy kolejnego opakowania.

Y

-
—
-
-
-

KIEDY WYKONAC KONTAKT?

-

—3

PRZYKLADOWO: KONTAKT PO 7 DNIACH

1

PIEC KLUCZOWYCH PYTAN KONTROLNYCH

@/ )

Czy udalo sie juz zastosowad

Majczesciej po kilku dniach od otrzymania A
produktu, gdy klient miat juz mozliwoéé . pr
uzycia go w normalnych warunkach. PN  WT SR CZ PT SB ND Czy instrukcja byla
jasna i zrozumiata?
O  po pierwszym uzyciu 1 2 3 4 S 6 o -
akie efekty udalo sie
O  po trzech dniach 8 9 10 | N 12 | 13 | 14 | @ (“ZYS'“C? )
¥ sepleaplnigh 15 (16 |17 |18 |19 [20 | 21 Cay pojawily si
-, jakie$ trudnosdci?
O  po ustalonej liczbie ustug ® 22 | 23 24 25 2 27 | 28 = :
e e R B (5 A I [ S ( : ) zy potrzebuje
@ Termin zalezy od rodzaju produktu 29 30 31 (Paanam pomocy? )
i czestotliwosci stosowania, | e
( ) ~ PRODUKT NIEUZYTY |
PRODUKT UZYTY >
Dl [e— —= — USTAL PRZYCZYNE
I NOWY TERMIN
STRUKTURA ROZMOWY KONTROLNEJ
€@ xroki1-— @ krok2— € Kxrok3— KROK 4 — © Kroks—

PRZYPOMNIJ

SPRAWDZ, CZY

ZAPYTAJ O SPOSOB

ZBIERZ OPINIE

USTAL NASTEPNY

KONTEKST PRODUKT ZOSTAL STOSOWANIA @ KROK
UZYTY
@ = » Co dzialalo dobrze? @
p » Co byte niejasne?
Dziefi dobry. o Jak pmdl_‘kt oceniaja + ponowne wyjasnienie instrukeji
Kontaktuje sie ol - drugi test
zgodnie z ustaleniem Czy udato sie juz Czy produkt zostal _ ¢ Czy efekt in R —
w sprawie produktu, zastosowac produkt przygotowany zgodnie pomar:zalrlny e N N
ktéry otrzymali w codziennej pracy? zinstrukcjg? s 'Cayipijantsie pratieni? * UBUEO NS ZAmcsienia
Parstwaiw ubiegin * Czy klient potrzebuje * rozmowa po dluzszym okresie
dodatkowego Fhes
tygodniu. 5 énieniag? « zamkniecie testu

@ PRZYKLADOWY SKRYPT

Dzieni dobry. Kontaktuje sig zgodnie

z ustaleniem w sprawie produktu

do g

Czy udalo sie juz go uzyé?

Chcialbym sprawdzi¢ trzy rzeczy:

czy instrukcja byla jasna, jaki byt efekt ‘
i czy pojawily sie trudnosci.

pS _/

e

Produkt zostal uzyty: TAK / NIE

Instrukcja byla jasna: TAK / NIE
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@ Ustai nowy rea.lny termln

GDY KLIENT JESZCZE NIE UZYE PRODUKTU
Co przeszkodzito w wykonaniu testu?
brak czasu

brak odpowiedniege pojazdu

pracownik nie znat instrukcji

produkt zostat odtoiony

osoba decyzyjna by{a. nieobecna

KARTA KONTAKTU PO SIEDMIU DNIACH

Najlepiej oceniony element: ...

Zgloszona trudnoss: ...

Potrzebna pOmMOE: ... s s s s

& GDY KLIENT ZGLASZA PROBLEM

Sprawdi nastepujace elementy:

() temperature

@ kolejnosé pracy

@ zgodnosg z instrukcja

() powierzchnie
@ rozcienczenie
(~) iloge

@ czas dziatania

MNastepiyy Krok: ....osiiisiasias e s s s i

Data kolejnego kontaktu: ......ocooeniicicnniiniinicce s
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Jedno miejsce, w ktorym

widzisz calg historie wspolpracy

System zarzadzania baza klientéw pomaga przechowywaé najwazniejsze informacje
o rozmowach, zaméwieniach, potrzebach i kolejnych dziataniach.
Nie musi by¢ zaawansowanym programem. Na poczatku moze to by¢ dobrze przygotowany arkusz,

pod warunkiem Ze jest

regularnie aktualizowany.

~

STATUSY NTOW PRZYKLADOWY WIDOK BAZY KLIENTOW W ] ‘
IRIPSERURNION DZIALANIA NA DZIS
@ NowY | S Nazwa f Osoba Ostatni Gléwny Ostatnie ; Data kolejnego
Dopiere dodany do bazy. e kontaktowa kontakt produkt | zamdwienie By Sk dzialania D Przeslij oferty
[ . klientom w rozmowie
® W ROZMOWIE @ | mben | Kowals | adoga0s | POAC | 2042005 | Preestadolerte | 30,000
Prowadzimy rozmowy Warszawa Pro pakietows D T g
i poznajemy potrzeby. -t — — | LU} — . Pﬂtherdzlzamowwnla
@ Test | @ | Y=o | paNowak | 23042025 | Zestaw . Prezentacia | 504 3025 SRRy
H . Krakow Detailing produktu
Klient testuje produkt ! B b = | P i | g El Sprawdz dostawy
lub ushuge. .
L i e P'G‘g“i" Piotr Zielifski | 22.04.2025 | "YP‘::'C . Testproduktu | 29.04.2025 w trakcie
@ PIERWSZE Tl GPREEE e W L ok
ZAMOWIENIE I— EcoCar | F= Potwierdist D Zadzwon do klientéw
Zrealizowano pierwsze ] e Martalis | 20.04.2025 Pﬂf"" 18.04.2025 M;W | 25.04.2025 po pierwszym zakupie
ZArMOwWiemie, |_ " P e || == £ s I . e [ | | =
| . : Zaplanuj uzupelnienia
@ AKTYWNY DetailPro Zestaw Zaplanowaé D planuj
gt O @ | PO | Tomase Mazur | 23042025 | P | 2042025 | DA | 20052025 e gy
r\egulame za'lUPll" I- 3 == T . = == x = 1 . F=_W - = /= === D Sko k iy
® DO ODNOWIENIA b "‘:“:jz?’ g | 15042025 | "'!{;::‘3 10,03.2025 z‘f;m“ | 05052025 ontakty) sig
Zbliza sig czas na | : z nieaktywnymi
kolejny kontakt. : St Sprawdtié | 0 e
i inefoint v 22 _ 142 otwarte
@ NIEAKTYWNY [ ] b h“"‘*"m o | 12022025 powbdbraky | 12052025 "m"bE 3:1
Brak kontaktu od | wkupéw | PreREry
diuiszego czasu, I = I S I
as ak dalszej
@ ZAMKNIETY Q| g | MaekDuds | 10012025 - = e .
Wspélpraca zakenczona,
gL | J 3
7 o = — = = — - = i, Y
@ CZTERY GEOWNE CZESCI BAZY WIDOK TYGODNIOWY @ MINIMALNE POLA ARKUSZA TERRHA e LAl NN
[:22] * KLIENT MA DATE”
0 DANE PODSTAWOWE: nazwa firmy, typ oot daié @ Nazwa firmy
deiatalnosci, lokalizacja, osoba kontaktowa, D by el bl € Typ klienta Kazdy klient ze statusem AKTYWNY,
preferowany kanat, dane potrzebne do obstugi. [0 zaméwienia do potwierdzenia €) Osoba kontaktowa W ROZMOWIE lub DO ODNOWIENIA
HISTORIA KGNFAKTD“" data rozmowy, . o Telefon lub kanal musi mied ustawiunq DJEITE KOLEJNEGO
9 temat, odpowieds klienta, przestane materialy, [ dostawy w trakcie O Status DZIALANIA. Bez daty latwo o zapomnienie
ustalenia, kolejny krok. [J iientéw po pierwszym zakupie g Ostatni kontakt i utrate szansy.
; : Ostatnie zaméwienie
o HISTORIA ZAMOWIEN: produkt, ilosé, data, T ; o Glé
wartos<, termin dostawy, czestotliwese, D zblitajace si¢ uzupeln 0 < proiei)
sejeapingy e [ nieaktywnych klientéw S AR
@ RELACIA | ROZWOL: poziom aktywnoici, 4 D Data kolejnego dzialania
zadowolenie, zgloszone problemy, mosliwe [ otwarte problemy @ Dnen'faq-]ne Py
rozszerzenie, polecenia, termin kolejnego ® Uwagi
kentaktu. | L
P AN -
| e 1
Iy CODZIENNA AKTUALIZACJA = p ; ZASADY BEZPIECZENSTWA . - ALY ATY
—| TYGODNIOWE PORZADKI KARTA AUDYTU BAZY
| — 10 MINUT = Y DANYCH E
® zapisz rozmowy [] sprawd: opéinione dziatania * przechowuj tylko potrzebne informacje Li:lrha.aktywnyth RBENLIUNS covsscsnsamsrsmmmsans s
o zmied statusy = = ogranicz dostep do bazy Klienci bez daty kontaktu: ......c.coovemrevsnismnsenrnnns
* dodaj zaméwienia L)' zobacz kiarsn bec daty ¢ stosuj bezpieczne hasla Zblizajace sie zaméwienia: .
o . ejrzyj nieak ch * nie udostepniaj danych eak QB S
ustaw terminy O praejray ni t_)‘wﬂ:-' o PRty i) :ea tywne :::y :
® zaznacz problemy [J sprawd: przewidywane uzupelnienia o sprawdi obowigzujace zasady Maum‘ '“?" e e
e usuft duplikaty ) sansbisdptaakaki hontaly ochrony danych Majwazniejsze dzialania tygodnia:
® przygotyj liste na jutro - * usuwajinformacje, ktdrychniewolne | | s
[ popraw brakujace dane dhubej przechowywad. | et enr s ennae
= , S —— -’
@J}’ ZADANIE KONCOWE MODULU
Sprawdz, czy w Twojej bazie kaidy aktywny klient ma kemplet informacji. Zaznacz, co masz juz uporzadkowane.
D o aktualny status D e historig D o historie D o orientacyjny D 6 kolejny D o konkretng
kontaktow zaméwien cykl zuzycia krok date
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Pierwsze trzy dni: wybierz kierunek
i przygotuj podstawy

Pierwsze dni stuza uporzadkowaniu trzech filaréw: grupy docelowej, oferty i komunikacji.
Nie kontaktuj sie ze wszystkimi firmami — najpierw okresl, komu chcesz sprzedawac,
jaki problem rozwiazujesz i jaki bezpieczny pierwszy krok mozesz zaproponowac.

-

Q
£

DZIEN 1 — WYBIERZ JEDNA
GLOWNA GRUPE KLIENTOW

DZIEN 1— KLIENT

& myjnie samochodowe
+

*

4 studia detailingowe
warsztaty
komisy

firmy flotowe

inny jasno okreslony typ klienta

SIDN

@ DZIEN 2 — PRODUKT

DZIEN 2 — WYBIERZ

PRODUKT | PROBLEM
odpowiada na realng protrzebe
jest prosty do wyjasnienia
moze zostac przetestowany

ma jasne zastosowanie

QOOO®O

nadaje sie do matego
pierwszego zamowienia

~

DZIEN 3 — OFERTA

DZIEN 3 — PRZYGOTU)
PIERWSZA PROPOZYCJE
() jednozdaniowa propozycje wartosci
L oferte malego testu
(0 krétka prezentacje w 30 sekund
(?) jedno pytanie diagnozujace
() jeden nastepny krok

ZADANIA NA DZIEN 1

[ wybierz gtéwny typ firmy

ckresl maksymalny obszar dzialania
zapisz trzy najczestsze potrzeby klienta
wskaz jedng osobe decyzyjna

O
O
O
O

wypelnij profil idealnego klienta

F&' REZULTAT DNIA 1

ZADANIA NA DZIEN 2
D wybierz jeden gléwny produkt
zapisz jego przeznaczenie
wskaz jedna najwazniejsza ceche
przeksztalé cechg w praktyczng korzysc

okreél jeden problem klienta,
ktéry produkt moze poméc rozwigzaé

0 B E00

zapisz ograniczenia i warunki
prawidtowego uzycia

P RezuLTAT DNIA 2

ZADANIA NA DZIEN 3
D napisz propozycjg wartosci
D przygotuj skrypt 30 sekund
D zdefiniuj warunki testu
D wybierz trzy kryteria oceny
D przygotuj pytanie otwierajgce rozmowe

O

przecwicz prezentacje trzy razy na glos

@ GOTOWY WZOR

Pomagam
W pierwsze] kolejnosci chee el :::;::w'c
" :
WEpiprEcowat.z Zamiast proponowaé duza zmiane,
ktére potrzebujg dzieki chcialbym rozpoczac od
AL _;I
—

KONTROLA PO TRZECH DNIACH

: B

'Y
o
.
Jaki produkt

Komu sprzedaje?
proponuje najpierw?

Q

PROBLEM

O
£

KLIENT

+
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Jaki problem
rozwiazuje?

(o

PRODUKT

AN

T T

Co klient otrzyma
do testu?

A

TEST

¢ =y

lak rozpoczne Jaki bedzie
rozmowe? kolejny krok?
j GOTOWOSC
DO KONTAKTU
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Przygotuj liste firm i narzedzia
do pierwszego kontaktu

Dni 4-7 to czas budowania bazy potencjalnych klientéw oraz przygotowania materiatéw,
ktére beda wykorzystywane podczas rozméw. Celem nie jest idealna identyfikacja marki,

lecz wystarczajgco dobre narzedzia, aby rozpoczac profesjonalny kontakt.

DZIEN 4 —
INAJDZ PIERWSZE
10 FIRM

@ ZRODEA FIRM

* map internetowych

» mediow spolecznosciowych
e przejazdu przez okolice

« lokalnych grup

e polecen

* stron branzowych

ZADANIA NA DZIEN 4

znajdz 10 firm

zapisz nazwe i lokalizacje
okresl typ dzialalnosci

dodaj telefon lub kanat kontaktu

zapisz mozliwg potrzebe

B0B0Ooga

oznacz osobe deczzyjna,
jesli jest znana

@ REZULTAT DNIA 4

Lista minimum 10 firm
z danymi kentaktowymi
i wstepna potrzeba.

DZIEN 5 —
OCEN I USTAL
PRIORYTETY

E[II] Dla kazdej firmy zastosuj @ PRZYGOTUJ LISTE:

system punktowy.

—~

0 DZIEN 6 —
PRZYGOTUJ

MATERIALY

» karta jednego produktu

= karta testu

« krotka instrukcja

= zdjecie produktu

» wiadomosd do wystania
po rozmowie

ZADANIA NA DZIEN 5
ocen dopasowanie

do produktu

ocen czestotliwosé zuzyci
ocen widoczng potrzebe

sprawdi dostep
do decydenta

ocer lokalizacje

DS DEE 3

ocen szanse na state
zamowienia

ZADANIA NA DZIEN 6

karta produktu jest czytelna
na telefonie

3 zawiera przeznaczenie
wyjasnia sposob uzycia
pokazuje korzysé

zawiera kry‘teria testu

wskazuje kolejny krok

OO0 Dane EI.

nie zawiera
niepotwierdzonych obietnic

DZIEN 7 —
PRZYGOTUJ KANALY
KONTAKTU

% ZADANIA NA DZIEN 7

[] skrypt telefonu
D krotka wiadomosé
temat i tresé e-maila

otwarcie rozmowy
osobistej

odpowiedz na
Lnie mam czasu”

1 S/ R | o

odpowiedz na
wprosze wystac
informacje”

@ REZULTAT DNIA 5

= podziel firmy na priorytet A,
priorytet B, priorytet C

= wybierz pierwsze pig¢ firm
do kontaktu

@5 REZULTAT DNIA 6

Komplet materiatow gotowych
do uzycia w rozmowach,

@ REZULTAT DNIA 7

Gotowe skrypty | wiadomosci
do kontaktu telefonicznego,
e-mailowego i osobistego.

@ KONTROLA KONCA TYGODNIA 1

« jedna gtowna grupe klientow

+ jeden gléwny produkt

» jedna oferte testowa

» baze minimum 10 firm

« pieé kontaktéw priorytetu A
= karte produktu

= gotowe skrypty

ol - Mini-paNEL TYGODNIA 1

Liczba firm w bazie: ...
Liczba firm priorytetu A: ...
Produkt gtéwny: .
Oferta testowa gotowa:

Materialy gotowe:

TAK / NIE
TAK / NIE

Data pierwszego kontaktu: ...,

o

\
@ CZY JESTES GOTOWY NA PIERWSZE KONTAKTY?
o®3 =)
ins S 3 | W=RS
KLIENT PRODUKT BAZA MATERIALY SKRYPTY
GOTOWE / DOPOPRAWY | GOTOWE / DOPOPRAWY | GOTOWE / DOPOPRAWY | GOTOWE / DOPOPRAWY | GOTOWE / DO POPRAWY

61 | Strategia pozyskiwania klientéw




Dni 8-14: rozpocznij rozmowy

—_— e ———

i zapisuj kazdy wynik

Tydzien 2 to czas na rozpoczecie regularnych kontaktow.
Nie liczy sie tylko liczba dziatan, ale takze zbieranie informacji o potrzebach rynku.
Kazda odpowiedz pomaga ulepszac oferte, pytania, wiadomosci i prezentacje produktu.

/ GL()WNY CEL rozpoczaé rozmowy z minimum 20 dobrze wybranymi firmami
i zapisa¢ rezultat kazdego kontaktu.
(¢)) TYGODNIA s £
Liczbe mozesz dopasowac do lokalnego rynku i dostepnego czasu,
ale aktywnosc musi by¢ regularna.
DZIEN 8 DZIEN 9 DZIEN 10 DZIEN 11 DZIEN 12 DZIEN 13 DZIEN 14
Cjlaj2|slal|c|au
3 e | hd / "
PIERWSZE ANALIZA | KOLEINE WIZY'I:Y LUB | WYSYLKA PIERWSZE PODSUMOWANIE
PIEC KONTAKTOW PIERWSZYCH KONTAKTY DLUZSZE DOPASOWANYCH PONOWNE TYGODNIA
ODPOWIEDZI ROZMOWY MATERIALOW KONTAKTY )
» dwa telefony # liczba wykonanych
L a ktdbr:::'fwoarcie Skontaktuj sie » wykonaj wizyte » jedng karte | Wréé do firm, ktére: kontaktéw
wz i fi
L jeden e-mail zainteresowanie s Gkl L b . poro;r_nawiai pr‘oduktu ™ pmsuyo ofertq ® liczba odpowiedzi
lub i S - L ; z decydentem * instrukcj I L s i 5
Sy || T T || e A : e « mily sprawei lczba rozméw
do odbiorcéw o gdzie klient tracit oferty po jednej " Erze:rudwad: * propozycjg testu materiaf » liczba ofert
: : : rot| i
fzan:nteresowanle' odmowie. RSN » krétkie = poprosily o kontakt | s liczba uméwionych
Po kaizdym kontakcie ‘ f:;z':;ew = ® zaproponuj test podsumowanie poiniej testdw
zapisz: e Szukaj ,
b o ktére obickcje ; : * nie odpowiedzialy ® najczestsze
A h
o adpowiedz pojawily sie pow:;::‘lqm i na pierwsza potrzeby
= potrzebe najczescie] ¥e ) wiadomosé ;
+ osobe decgzyjn [ ® najczestsze
¢ decgzyjna ' obiekeje
* kolejny krok Popraw tylko jeden
» date element skryptu.
A 4\ SN A g AN AN
% N

o

DZIENNY STANDARD

¥a
KARTA ROZMOW TYGODNIA 2

A e s e @ Kesry kanat dawat najwiecej odpowiedzi?

D minimum trzy nowe dzialania
Kanal

[:I minimum dwa ponowne kontakty Data ... € Kty typ femy reagowe naflepief?

[:I kazda rozmowa zapisana Odpowied? ... ©) Ktére pytanie otwieralo rozmowe?
b L T T IR | | R ey s e G PR e

(] kazdy aktywny kontakt ma date OBHEKE]R .ot @) Ktéra czgic oferty byla niejasna?

[:I po kaidej ie zapisano jedna obserwacjg Mastepny kimk: il e R T —
- 11 | e

2 J
KONTAKTY ODPOWIEDZI ROZMOWY OFERTY TESTY
'. .. =
a3 & ah = A

i
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E PIERWSZE KONTAKTY

]) OIERKCIE

O PONOWNE KONTAKTY

SPRZEDAZ
| UTRZYMANIE

¢

66
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NajwainiejSzé komunikaty
gotowe do uzycia i dopasowania

Biblioteka skryptow zbiera najwazniejsze komunikaty uzywane podczas pozyskiwania klientow.
Skryptéw nie czytamy mechanicznie — dopasowujemy je do rodzaju firmy, realnej sytuacji

:ﬁ SKRYPT 1 — PIERWSZY TELEFON

Dzien dobry. Nazywam sie

i zajmuje sie produktami do czyszczenia
oraz pielegnacji samochodéw dla lokalnych
firm. Czy rozmawiam z osobg odpowiedzialng
za zakup chemii? Chciatbym zada¢ jedno
krétkie pytanie: ktory produkt zuzywaja
Parstwo obecnie najczesciej?

SKRYPT 4 — PROPOZYCJA TESTU

Nie proponuje teraz zmiany catego zestawu.
Mozemy rozpoczaé od jednego produktu

i sprawdzi¢ go na konkretnym zastosowaniu.
Dotacze instrukcje, ustalimy trzy kryteria

i wroce po wynik w ustalonym terminie.

) sKrYPT7— 70 ZA DROGO"

Rozumiem. Czy najwigksza watpliwoscia
jest cena calego opakowania, koszt jednego
zastosowania czy wielkos¢ pierwszego
zamoéwienia?

Q SKRYPT 9 — PONOWNY KONTAKT PO OFERCIE

Dzien dobry. Wracam do materiatu
przestanego zgodnie z nasza rozmowa.

Czy udalo sig go przejrzec i czy jest element,
ktéry powinienem doprecyzowac?

() SKRYPT 12 — KONTAKT PO ZAKUPIE

Dzien dobry. Cheiatbym sprawdzié,

czy zamodwienie dotarlo prawidtowo,
instrukcja jest jasna i czy pojawily sie pytania
dotyczace pierwszego uZycia.

i naszego naturalnego sposobu moéwienia.

4 ) SKRYPT 2 — PIERWSZA WIADOMOSC - SKRYPT 3 — WIZYTA OSOBISTA
Dziers dobry. Nazywam sie . " i )
Zauwazylem, ze prowadza Paristwo Dzier dobry. Nie chce przeszkadzac
" w pracy. Zajmuje sie produktami
Zajmuje sig produktami do dla lokalnych firm motoryzacyjnych.

Czy moge zapytad, kto odpowiada

Czy moge zapytad, ktéry srodek jest u Panstwa za wybor i zakup chemii?
obecnie najezesciej ukywany w Parstwa firmie?

SKRYPT 5 — ,PROSZE WYSEAC INFORMACJE" SKRYPT 6 — ,,MAMY JUZ DOSTAWCE"
Oczywitcie. Zeby wystaé coé przydatnego, Rozumiem. Nie proponuje natychmiastowej
moge zapytaé, ktéra kategoria jest teraz zmiany calej wspélpracy. Czy jest jeden
najwazniejsza: produkt, dla ktérego chcieliby Paristwo

mie¢ alternatywe albo mozliwosc

czy ? poréwnania?

€) SKRYPT 8 — MUSZE SIE ZASTANOWIC"

Oczywiscie. Moge zapytac, jakiej informacji
potrzebuje Pan jeszcze do podjecia

decyzji?
() SKRYPT 10 — KONTAKT PO TESCIE (1) SKRYPT 11 — DOMKNIECIE
Dzien dobry. Kontaktuje sie zgodnie Na podstawie wyniku testu proponuje
z ustaleniem w sprawie testu produktu. rozpoczac od

Czy zostat uiyty wedtug instrukcji?
Chciatbym zapyta¢ o efekt, fatwosc
stosowania i zuzycie.

Czy przygotowac takie pierwsze
zaméwienie?

(E) SKRYPT 13— PRZYPOMNIENIE O ZAPASIE | () SKRYPT 14 — PROSBA O POLECENIE

Dzien dobry. Zgodnie z wczesniejszym Ciesze sie, e produkt sprawdzit sie
zuzyciem produkt moze zblizaé sie do konca. w Paristwa firmie. Czy zna Pan wiasciciela
Czy zapas jest jeszcze wystarczajacy, podobnej firmy, ktéry réwniez mogtby
czy przygotowac uzupelnienie? skorzystac z krotkiego testu?

@ SKRYPT 15 — ODZYSKANIE NIEAKTYWNEGO KLIENTA

Dzieri dobry. Od naszego ostatniego zaméwienia minelo troche czasu. Chciatbym sprawdzic,
czy zapotrzebowanie sie zmienito, czy pojawit sie problem, o ktérym powinienem wiedzieé,

ZASADY KORZYSTANIA ZE SKRYPTOW

« nie dodawaj fikcyjnej poufatosci
» zadawaj jedno pytanie naraz
* moéw naturalnie

* zapisuj najskuteczniejsze wersje

* szanuj wyrazna odmowe

Strategia pozyskiwania klientow

« odnos sie do rzeczywistego kontekstu

( KARTA PERSONALIZACJI
* uZywaj imienia klienta, gdy je znasz Mypkisgia: oo
Raywaiiesmerablom: onns i g nr s e
Prodikt e e e e e
PIeTWsZeipYRANIB " i iioimtimsintes resb s gasicasininis vmeas dess don o
Nastepny krok e e e L e W P
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Dni 15-21: zamien zainteresowanie

w prawdziwe doswiadczenie produktu

Tydzien 3 to czas prowadzenia testéw, rozméw o wynikach i systematycznego wracania do aktywnych kontaktéw.
To moment, w ktérym musisz zwracaé szczegdlng uwage na instrukcje, kryteria oceny i ustalone terminy kontaktu.

Dzigki temu zwigkszasz szanse na wiasciwe wnioski i budujesz zaufanie prowadzace do decyzji.

©

GtOWNY CEL TYGODNIA

doprowadzic zainteresowane firmy do kontrolowanege testu,
petniejszej rozmowy, dopasowane] oferty i jasnej decyzji o kolejnym kroku.
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m i A
DZIEN 895 el = SCIEZKI WYNIKOW
DO TESTU i=| KARTA TESTU TYGODNIA 3
1 5 + maja realng potrzebe "
+ rozmawiaja z osoba decyzyjna
¥ronmsicipcelial . e WYNIK POZYTYWNY
* zgadzaja sie na termin podsumowania
 Nie przekazuj probki kazdemu kontaktowi. Proponuj mate
L e pierwsze zamdwienie,
DZIEN PRZYGOTOWANIE TESTOW )
« produkt
1 6 * gInaczenie Data |1 1 T . l
« instrukeje ( ~
» zastosowanie
» trzy kryteria oceny {010 = BTy T o L —— WYNIK
L « date kontaktu ) i NIEJEDNOZNACZNY
(0 T €1 : Sprawdz sposéb uzycia
DZIEN PRZEKAZANIE | WYJASNIENIE A il i it
& « pokaz sposéb uycia | Kryteﬂum e e LK | kryten?J war'unh_
1 7 + potwierdz powierzchnie ' Rozwai drugi
* wyjasnij ogranickmnia kontm[owany test.
+ sprawdi kto wykona test - ] S A U N i A AR
| - ustal termin ) REPEAINN Bt o ccoianismmssnssmmmsmassmnisssssspsssraronss ssassss 7
(" pzIEN AKTUALIZACJA BAZY )
Za:risz w b-:zia: _ Keyterium 3 WYNIK NEGATYWNY
+ date przekazania oot R DR S o SO S AR b iy Bt . o .
1 8 . nwi:‘odpawiedziainq Nie .nauskal na sprzedaz.
+ produkt Zapisz przyczyne
+ kryteria o i sprawdz, czy produkt byt
| E s;znmwm'" s . ‘ Wynik: niedopasowany.
P ~
DZIEN O ; %’%ggﬂi#o"mm ‘ [ pozvrowny ] MEseoNoZNACINY  [] NEGATYWNY .
1 9 i s e e e NAJCZESTSZE BLEDY
. ;;;1?:?;';Wae 26 wspélnikiem TYGODNIA 3
L * chieli wrdcic w konkretnym terminie Nastepny Krok: .......oooovvveeceeereere s sssenennes o probka bez instrukgji
G - =
DZIEN @ ROZMOWY PO TE§C1E NI il nstee e ¥ et ] T oF = e * brak terminu
20 1 Cor gl asctal gyt e | * 2byt wiele produktiw
" 7 2 .
: f:k :II::‘:: ::;fia AR | e e o brak zapisu wyniku
:. j:z,:[test Isgehuryktelri.la? w ® rozmowa oparta wylacznie
L . . Jaki powinien {s] EJJl rn. s | ---------------------------------------------------------------------------------- na-nplnll _podoba si@"
= : N
DZIEN 0 I] ANALIZA WYNIKOW || sl o ® brak pytania o pierwsze
0 @ WYNIK POZYTYWNY — zambwienie po pozytywnym tescie
2 1 Proponuj male pierwsze zaméwienie,
| @ WYNIK NIEIEDNOZNACZNY - J
Sprawdi sposéhlz:mia. kryteria i warunki. =
| Rozwai drugi kentrolowany test. iy
@ WYNIK NEGATYWNY — KONTROLA TYGODNIA
| Nie ;:‘:dlf:a; na Prs:;ﬂzﬁ;; 'Zamrewzyng
1 5pr; , €Iy n SOWanYy.
e - @ 4 -
(] watdytest =[] katdytest [ kaidytest [ kazdywynik  : [ pokaidym wyniku
ma cel ma iI'IStI'UkCJ? ma fl’Z}F Rry‘teﬂa jgs‘[ zapisan}r : ustalono nasll;pny krok
|
™
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Twoj system na kolejne 90 dni

Ostatnia strona zamienia wiedze z catego materiatu w osobiste zobowigzanie do dalszego dziatania.
Plan na 90 dni powinien by¢ prosty, mierzalny i oparty na procesie,
ktéry juz rozpoczates podczas pierwszych 30 dni.

—e=1 DNI1-30 DNI 31-60 , DNI 61-90 @
o—90| 4 ., 9
— ZBUDUJ il — USTABILIZU] ¥ —ROZWIN | wsﬂpt:nm
- r s N
l...‘. CZESC 1—MOJA GLOWNA GRUPA KLIENTOW 1 ﬁ CZESC 2 — MOJA GLOWNA OFERTA CZESC 3 — MOJ TYGODNIOWY STANDARD
Ty iem Y s S ey Prodikt souinminsksmnsmsmiansinas Nowe firmy w bazie ...
CokaliZagianei s s Problem, ktory rozwiazuje .........cocoercorericienes Pierwsze kontakty ........
Najwain'[ejsza Putrzeba e Najwaz'niejsza korzyéf O P PSP PR PR PP pﬂﬂowne kontakty L e e e
] syl e i i i B i
Sposbhitestii s s
Przeglad wynikéw ...
\ J
CZESC 4 — PLAN NA DNI 31-60 CZESC 5 — PLAN NA DNI 61-90
Cel: Ustabilizowac proces i zwigkszy¢ regularnosc. Cel: Rozwina najlepsze zrédla klientéw i zwigkszy¢ sprzeda powtarzalna.
DZIALANIA: DZIALANIA:
[J utrzymywaé codzienng rutyne [ skupi¢ sig na najskuteczniejszym segmencie
[ rozbudowac baze [ rozwija¢ produkty uzupelniajgce
[ poprawi najstabszy kanat [J uruchomié system polecen
a prowadzic wiecej kontrolowanych testow O odzyskiwac nieaktywnych klientéw
[0 zdobyc pierwsze ponowne zaméwienia [H| przewidywac uzupetnienia
O zebrac prawdziwe opinie [J poprawi¢ materiaty sprzedaiowe
[ rozwija¢ partnerstwa [0 mierzy¢ koszt pozyskania
MOJ GEOWNY CEL NA DNI 31-60 MOJ GEOWNY CEL NA DNI 61-90
| — —_ —
n )
i ol i) i 3 . »
=~ CIESC 6 — TRZY DECYZJE * CZESC 7 — MOJE TRZY NAJWAZNIE]SZE WSKAZNIKI @ CZESC 8 — ZOBOWIAZANIE
Bede robic wigtej: .......o.ceurereririsenmieserecirrenn @ JPrseikilepio O dlrithate repilarnie
sarernnsrsrsse s e armranrs budowaé bazg' mzpoczyﬂaé mzmowy’
Preastinemobie - oommnmmmnmaian: @ prowadzi¢ testy i zapisywaé wyniki.
Nie bgdg oceniac catego procesu
23Czne teStOWAC: ...ooocvroveveerecesrerrereessesss e @ : iy pudsta\:vie jed.nej ?dmowy.
Kazdego tygodnia wybiore jedna poprawe
L Sipthibhi 2l z i wykonam kolejny krok."
( ! - e A\ 5
é: KONCOWA WIADOMOSC Data FGZPDCZQIZH b P P e eor B e by et ek
@ pomaga wybieraé prowadzi do @ zmniejsza ryzyko przypomina rozwija relacje| | Data przegladu po 30 dniach ...
wladciwych regularnych pierwszej 0 ponownym po :
Klientéw P decyzji kontakeie zakupie Data przegladu po 60 dniach ...ocoooovveviicciiiricincincen
Kazda firma, kazda rozmowa i kazdy zapisany wynik zwigkszaja PRI MO e
Twojg wiedze o rynku i prowadza do lepszych decyzji. Podpis UZYthOWNKS .o
@ Wybierz jedng firme. Przygotuj jedno pytanie. Wykonaj pierwszy kontakt.
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Raz w tygodniu zatrzymaj sie,
sprawdz liczby i wybierz jedng poprawe

Cotygodniowy przeglad pomaga odréznié dzialania, ktére przynosza efekty, od tych, ktére tylko zabieraja czas.
Nie chodzi o ocene siebie po pojedynczym odrzuceniu, lecz o analize powtarzajgeych sie wynikéw,
wyciggniecie wnioskow i wprowadzenie jednej konkretnej zmiany na kolejny tydzier.

@ CZESC 1 — PODSUMOWANIE DZIALAN

@ CZESC 4 — GLOWNE OBSERWACJE

i

@ CZESC 6 — JEDNA POPRAWA

Nowe firmy wbazie ... Ktéry typ klienta reagowat najlepiej? ..........cocovvnirvcrnvrirernenns || Najwigksza przeszkoda ..o
Pierwsze kontakty ........................................ Ktory problem pojawiat sie najezesciej? ..., | Mozliwa Przyczyna ......cevsvsmsssssssssssssssssis
Lo o1 )0 - S
Ponowne kontakty — .......ooooocsiiiniuniinirenirees Ktére pytanie otwierato dobra rozmowe? ..o, |
JaKi A TmIBERe st s e oty
e T o L I T |
RISrAR I A MA SR NIRRT ; Kiedy sprawdze wynik _...........cocooooomricriens
Wyslaneoferty  ....occcciniemicninsicinnesninnnnss Kiseymandislpossgilnaientin? .. | =
Przekazane probki ..o, Przeszkoda: mato odpowiedzi na wiadomodci
R Gdzie kontakty najczesciej zatrzymywaly sie? ..........ccooceee ' TR Ipnwae e o
Przyczyna: zbyt dlugi tekst
Ktéry kanat prowadzit do zaméwief? .............cocmvienies | Zmiana; skrécié wiadomos¢ do jednego ekranu
Pomiar: wskainik odpowiedzi
Co klienci rozumieli nieprawidlowo? ..........ccooorviiciicnennnns Sprawdzenie: po 20 kolejnych wiadomosciach
1 ——— .
e ik > - i | c—h i1
CZESC 2 — PODSUMOWANIE WYNIKOW CZESC 5 — PRZEGLAD BAZY CZESC 7 — PLAN NASTEPNEGO TYGODNIA
CAPOWIBZE crocvsaimsersimmmmmm [ wszystkie rozmowy zostaly zapisane ‘ Liczba nowychfiom ...c..ooussmmmmsimmsomssssssssassanis
Wartosciowe rozmowy ............cocemmeeecrssnrisncennans 0 kaidy test ma date Liczba pierwszych Kontaktow ...............c..cceoeee
Umdwionetesty ...oviimimmminiammin . :
St)f D kazda oferta ma termin kontaktu | Liczba ponarwnych kontakbiw: ..o
Wykonane testy .......... Tl )
; o (3 nowi klienci maja zaplanowang obstuge NGNS g i
Pierwsze zamowienia ... By i
Ponme Iamf’“lienia D nieaktywni klienci sq cmaczeni ---------------------------------------------
"""""""""""""""""""""" Najwainigjszy produkt ..........coocooormrecrireecciens
Polecaria [ problemy majs status rozwigzania
............................................................ e o SRR
[ brak kontaktéw bez nastepnego kroku
J
& CZESC 3 — ANALIZA KANALOW RYTUAL 30 MINUT
e b Lioba  Liohs  Liobs  Liks
| Kamadl i opowiedsi  romow  testow  zamowied
= &)
mad‘?m 10 minut:
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blikacj
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8rupY plan nastepnego
| promocja FHTND. | ISR NI A tygodnia
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Zapisuj informacje tak,
aby zawsze wiedzieé, co zrobic dalej

Tabela prospectéw to centrum cedziennej pracy handlowej. Umozliwia szybkie sprawdzenie,
kto juz zostat skontaktowany, co zostato ustalone, kiedy wrécié oraz ktére firmy
maja najwiekszy potencijat. Dzieki niej nie tracisz czasu i niczego nie przeoczasz.

=
PRZYKEADOWY WIDOK TABELI PROSPECTOW (15 KOLUMN) FILTRY, KTORE
‘ | | . : WARTO UZYWAC
1 (3] ‘ 4] (5 ‘ 6] 7] 0 © © 1] ‘ ® ® | O | V kontakty na dzis
HUMER |  NAZWA TP | LOKAUZACIA | 0SOBA KANAL | POTENCIALNA | WYNIK PﬂlBETTET| STATUS ~ OSTATMI WYNIK NASTEPNY = DATA | UWAGI
FIRMY | FIRMY ONTAKTOWA | KONTAKTU | POTRZEBA | PUNKTOWY KONTAKT | OSTATNIEGD | KROK  KOLEINEGO| "17' priorytet A
| \ ' | oMM | o T ] S o Y
001 | AutoBlsk | ™2 | Bk | wsiciel | teon | VBB qq | A |y |gsqrapp| PR | o Y dlertawystana
s |  sampons o Wal i foe i L
' — Y testy do sprawdzenia
N/ ienci bez kolejnej daty
Y nieaktywni
Y nowe zamowienia
? otwarte problemy
, 5 T
Fa g
OBOWIAZKOWE KOLUMNY
0 NUMER — Unikalny numer wpisu. @ KANAL KONTAKTU — Telefon, wiadomosé, m OSTATNI KONTAKT — Data ostatniego dziatania.
@ NAZWAFIRMY — Peiaisktuaharazwa. | S Wb - (D WYNIK OSTATNIEGO KONTAKTU —
0 TYP FIRMY — Myjnia, detailing, o POTENCIALNA POTRZEBA — Jedno krotkie zdanie. Krétka informacja o odpowiedzi klienta.
warsztat, komis, flota lub inny segment. 0 WYNIK PUNKTOWY — Ocena od 0 do 12. i @ NAS‘[EPNY KROK — Jedno konkretne dzialanie.
o LOKALIZACJA — Miasto, dzielnica 0 PRIORYTET — A,BlubC. i @ DATA KOLEJNEGO KROKU — Dokladna data.
lub odlegtosé i i
i ) @ STATUS — Nowy, kontakt wykonany, rozmowa, @ UWAGI — Tylko informacje niezbedne
6 050BA KONTAKTOWA — Imig i rola. : oferta, test, klient, nieaktywny lub zamkniety. i do dalszej obshugi.
\. =
%
ZASADY WYPELNIANIA
ZASADA @ ZASADA 2 ~—+  ZASADA 3 ZASADA 4 @ ZASADA 5
JEDEN WIERSZ, KROTKIE NOTATKI Ea ZAWSZE F:I KAZDY STATUS NIE PRZECHOWU)
JEDNA FIRMA . e . WPISUJ DATE MA ZNACZENIE ZBEDNYCH DANYCH
Pisz zwiezle i konkretnie.
N‘IIE hCZ wielu firm W JEdI'I}'ITI TAMIAST b4 TAPISZ TAK Q Bez dﬂt)f nie wiesz, Status m.é'\'l"i, na Jalum Usun lub ZarChiWilei
wierszu. To utrudnia analize (_Rozmawialiérny : kiedy wrécié. etapie znajduje sie zbedne informacje.
i prowadzi do bleddw. o wielu réinych Uzy;::;::iz? k- Data to podstawa kontakt. Dzieki temu Przejrzysta tabela
sprawach i klient Chee poréwnat konsekwentnego od razu wiesz, to szybsze decyzje
chyba jest 2uiycie. Test 18,07 procesu. co robié dalej. i lepsze wyniki.
zainteresowany.
\ =t \
-~ N s
ol KONTROLA JAKOSCI TABELI
-(J- RANO (X, PO ROZMOWIE (C_  KONIEC DNIA 55 bk st
]
by ol y O kazdy aktywny kontakt ma status
* filtruj dzialania na dzis Po kazdej rozmowie: Na koniec dnia: (J kaidy aktywny kontakt ma date
* wybierz priorytety ¢ wynik # E 59’3“‘# .brakujqce daty [ notatki sa krétkie
* przygotuj materiaty ® et * zaplanuj jutro (J priorytety sq aktualne
* ustaw nastepny krok * zamknij nieaktualne wpisy (J dane sa chronione
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Dni 22-30: domknij pierwsze

zamoOwienia i zbuduj ciag dalszy

Ten etap skupia sie na zamianie pozytywnych testéw w pierwsze zaméwienia

Celem nie jest jednorazowy efekt, bo kazdy nowy klient powinien otrzymacé instrukeje,

oraz przygotowaniu systemu obstugi po sprzedazy.

date kontaktu kontrolnego i plan kolejnego dziatania.

@—*ﬁ@

>
'

@

-()

( . ( N ) N \
o  WYBOR .
800% E PROPOZYCEE @ ROZMOWY 2] POTWIERDZENIE PRZYGOTOWANIE
: A DOMYKAJACE = OWIEN
O KLIENTOW ZAMOWIENIA A v ZAMOWIEN DOSTAWY
¢ pozytywne testy * konkretny produkt ,Czy przygotowaé mafe ¢ produkt * oznaczony produkt
* aktywne rozmowy ¢ ilosé pierwsze zaméwienie ¢ ilos¢ * instrukcj
¢ zapytania o ceng * ceng zgodne z wynikiem testu?" ¢ cena o materialy dodatkowe
* pytania o dostawe : . .
. termin S . * platnoét ® kontakt w razie pytania
o kontakty oczekujace 4 b d »Czy woli Pan rozpoczaé f
na decyzje ?p Bsok _Ustawy od jednego, * termin * termin rozmowy
TR i ® Instrukc iej i
Wybierz firmy, ktére majg ; J%k ) czy od dwéch *imeiye dc’tﬂw Barsine]
wystarczajace informacje nastgpny kontakt opakowari?" * osoba odbierajaca
do matego zamowienia.
\ J X > L~ J J
Q——@————@
» Lg v
o ) (
@ OBSLUGA £ PLAN KOLEINEGO 8 POLECENIA PELNY
PO ZAKUPIE °ee|  ZAMOWIENIA | ROZSZERZENIE PRZEGLAD
: . . f
* odbidr | * orientacyjne zuzycie ¢ 2zapytaj o kolejng potrzebe . :ms;m;mm O
| * zgodnosé zaméwienia | * przewidywany czas |. ﬁ:::n?;;;;kt 5 :‘f:’n':‘:f:ﬁ Q
¢ womitdovia | || e [+ popro o pleceni 4 AKTYWNY
s £ . * tes
* dostepnost instrukgi | ® date przypomnienia Wisidwe) tactile _ e, KLIENT
+ standardowa iloé¢ * G2 e sty + nowych klientéw
‘ opinii, jesli klient chce + ponowne zaméwienia
» L i |2 j¢j udzielic | * najskuteczniejszy kanat
' R '

®

WYNIK KONCOWY NIE JEST TYLKO SPRZEDAZA

El KARTA TYGODNIA 4
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Mierz dzialania, rozmowy i wyniki
w jednym miejscu

Panel wskaznikéw pokazuje, czy system pozyskiwania klientéw dziata i gdzie pojawia sie najwieksze waskie gardto.
Nie patrz tylko na liczbe zamowien. Mierz caty proces - od poszukiwania firm, przez rozmowy i testy,

po sprzedaz i ponowne zakupy.

i g
™ PANEL TYGODNIOWY
= = =— 3y S
¥ z
1. NOWE FIRMY 2. PIERWSZE @ 3. ODPOWIEDZI o o 4. WARTOSCIOWE 5. WYSEANE
ﬂ' W BAZIE , KONTAKTY ; ROZMOWY a OFERTY
Ile nowych, dopasowanych | lle telefonéw, wiadomosci, Ile firm odpowiedziato lub lle "01"”6“_' doprw.adzilo Ile dopasowanych
firm dodano? e-maili i wizyt wykonano? rozpoczeto rozmowe? dOtP‘-"Zt:‘a;W realnej materiatéw wystano?
potrzeby?
Wynik: L Wynik: Wynik: Wynik: Wynik:
>, A N -
" - . - " '8 B i % B ™y
6. UMOWIONE = 7. WYKONANE 8. PIERWSZE 9. PONOWNE
TESTY TESTY ' ZAMOWIENIA (:) ZAMOWIENIA & b 10. POLECENIA
lle firm zgodzito sie lle testdw rzeczywicie lle firm rozpoczelo llu klientéw zaméwito lle nowych kontaktow
na kontrolowany test? przeprowadzono? wspdtprace? ponownie? pochodzito z rekomendacji?
Wynik: Wynik: Wynik: Wynik: Wynik:
J R — — S S = L_ — S
L .
— .
| e o KLUCZOWE PRZELICZENIA
QD @ & s e WSKAZNIK ODPOWIEDZI = Odpowiedzi + pierwsze kontakty * 100%
5 5'0 A | E ‘I]; (d W WSKAZNIK ROZMOW = Wartosciowe rozmowy + odpowiedzi * 100%
KONTAKTY | ODPOWIEDZI | RozMOWY TESTY : TAMOWIENIA | POWROTY WSKAZNIK TESTOW = Wykonane testy + wartoéciowe rozmowy x 100%
""""""""" ey e i JL— N WSKAZNIK ZAMOWIEN = Pierwsze zamowienia + wykonane testy x 100%
P i WSKAZNIK PONOWNEGO ZAKUPU =
—— Klienci zamawiajacy ponownie + wszyscy nowi klienci * 100%
— \ J
i o ™y
JAK ZNALEZC WASKIE GARDtO?
" N[ ™ e e e, ‘I . " 2
Q_ 1. DUZ0 KONTAKTOW, C\ 2.DUZO ODPOWIEDZI, [+ © Q  3.DUZO ROZMGW, 4. DUZO TESTOW, \ 5. DUZO ZAMOWIEN,
©  MALO ODPOWIEDZI ©  MALO ROZMOW | D"O MALO TESTOW | T MALO ZAMOWIEN « MAELO POWROTOW
I I
* sprawdz grupe klientéw * sprawd? pytania ! » sprawd poziom ryzyka ! | * sprawdz wynik produktu * sprawds obstuge po zakupie
* otwarcie rozmowy * jasnosé oferty R~ il sposdb testu : * instrukcje
: . | * rozmowe padsumowujaca o
* kanat * dopasowanie | * instrukcje 1| = ceng B i
* godzine kontaktu o dostepth deeydenta : o Sokzstinastanylink : . pmp?z?qig pierwszego * jakosc dostawy
* diugosé wiadomosci : i Zamowienia * dopasowanie produktu
L J L DR e R S e ’ J\ J
2 A
KARTA WNIOSKU
NAJMOCTIEISZY BAP: ... ORI DIRYERINGY ittt i i s
T F I IO W LT R————

Nie zmieniaj jednoczesnie catego systemu.

Popraw jeden etap, wykonaj kolejny tydzien dzialari i ponownie poréwnaj wyniki.
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