AUDYT ROZMOW I RELACJI
SPRZEDAZOWYCH

dla producentow premium
dziatajgcych przez sieci
dealerskie




Czy Twoi partnerzy
naprawde sprzedajq
Twoja marke?

Czy tylko odpowiadajg na pytania
ocene?

W firmach, ktére sprzedajg przez sie¢ dealerdéw i instalatoréw, to
rozmowa handlowa decyduje o wyniku.

0 o tym, czy klient kupi O czy wybierze tansza
rozwigzanie premium alternatywe

O czy wréci po serwis i kolejne produkty




DLA KOGO JEST TA UStUGA

Audyt dedykowany jest dla producentéw, ktérzy:

Vv sprzedaja przez sieé dealeréw / partneréw / Vv oferuja produkty premium lub klasy $redniej
instalatoréw Wyzszej
v/ chca budowaé sprzedaz w oparciu o warto$é, Vv rozwijaja sprzedaz komplementarna (serwis,

nie cene czesci, materiaty)



Typowe branze

HoReCa HVAC

wyposazenie gastronomii, pralnictwo pompy ciepta, klimatyzacja, ogrzewanie

Urzadzenia przemystowe Systemy techniczneiinstalacyjne



PROBLEM, KTOREGO NIE WIDAC

CO ROBIPRODUCENT

e szkoli dealeréw
e dostarcza materiaty marketingowe

 buduje strategie premium ALE..

nie kontroluje realnych rozméw z klientami.

CO SIE DZIEJE W RZECZYWISTOSCI

o dealer poleca konkurencije
e rozmowa schodzi do ceny

* nie powstaje potrzeba

REZULTAT

e nie madosprzedazy
tracisz sprzedaz, ktorej nie wida¢ w raportach



NA CZYM POLEGA AUDYT

Audyt polega na analizie realnych rozmdw sprzedazowych

prowadzonych przez Twoich partneréw.

Badamy kontakt telefoniczny z klientem:

Zapytania ofertowe
Pierwsze rozmowy sprzedazowe
Obstuga obiekc;ji

Prowadzenie do wizyty / oferty




CO DOKELADNIE SPRAWDZAMY

Analizujemy 10 kluczowych obszaréw kazdej rozmowy:

24
OBSZARY KRYTYCZNE

1 Lojalno$é wobec marki
producenta

2 Ciekawo$é sytuacjii potrzeb
klienta

3 Argumentacja narzecz marki

4 Prezentowanie rozwigzania
systemowego

5 Pracazzastrzezeniami

6 Kreowanie potrzeb

24
OBSZARY ROZWOJOWE

1 Prowadzenie rozmowy
i struktura kontaktu

2 Jezyk korzysci zamiast jezyka
ceny

3 Proponowanie kolejnego
kroku

4 Sprzedaz komplementarna

i serwis




CO OTRZYMUIESZ

= 69

] RAPORT AUDYTU £ NAGRANIA | PRZYKLADY
e ocenakazdego obszaru w skali1-3 e realne fragmenty rozmow, prowadzonych przez
« analiza rozméw (co dziata / co nie dziata) doswiadczonych ludzi w sprzedazy, nie przez studentéw
e poréwnanie dealeréw i regionéw * dobreizte praktyki

D

@ REKOMENDACJE “ STANDARD ROZMOWY

e konkretne zmiany do wdrozenia e gotowy do wdrozenia model rozmowy sprzedazowej

e szybkie ,quick wins" e scenariusze dla dealeréw



EFEKTY DLA PRODUCENTA

Wieksza
sprzedaz

Produkty premium
czesciej wybierane

Mniej ucieczek
Klienci nie
przechodza do
tanszych

Wiecej serwisu

Wzrost sprzedazy
czesciiustug

Spéjna obstuga

Jednolity standard w
sieci




GDZIE NAJCZESCIEJ TRACONA JEST SPRZEDAZ

Z naszych doswiadczen:

2 Zbyt szybkie podanie ceny
Brak pytan o potrzeby 1
Brak argumentacji wartosci
3
5
Brak dosprzedazy
4 Brak kolejnego kroku

(0  audyt pozwala to zobaczy¢ i naprawié¢
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w zaleznosci od
branzy?




HoReCa i wyposazenie
gastronomii

W branzy HoReCa sprzedaz rzadko przegrywa na produkcie.
Przegrywa na rozmowie.

Najczestsze problemy:

e brak diagnozy procesu (zmywanie, pranie, wydajno$¢)
o skupienie na cenie zamiast efektywnosci i oszczednosci
e brak sprzedazy chemii, serwisu i rozwigzan systemowych

e brakinicjatywy (pokaz, wizyta, test)

[ Efekt: sprzedaz produktu zamiast catego rozwigzania
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HVAC (pompy ciepta,
klimatyzacja, ogrzewanie)
W tej branzy rozmowa czesto sprowadza sie do parametréw
i ceny.
Najczestsze problemy:

e brak pytan o budynekisposéb uzytkowania
e poréwnywanie tylko mocy i ceny
e brak rozmowy o kosztach eksploatacji

o brak domkniecia na wizyte instalacyjng

() - Efekt: utrata marzy i przegrywanie z tariszymi markami



“{ Narzedzia profesjonalne

W sprzedazy narzedzi najwiekszym zagrozeniem jest brak
lojalno$ci wobec marki.

Najczestsze problemy:

o dealer poleca tanszg alternatywe
e brak pytan o zastosowanie i intensywno$¢ pracy
e sprzedaz produktu zamiast systemu (akcesoria, serwis)

e brak argumentacji jakosci i trwatosci

[ Efekt: marka premium traci do ,$redniej p6tki”




4F Przemyst i technika
(sprezarki, pompy,
spawalnictwo)

Rozmowy sg czesto zbyt techniczne i mato biznesowe.

Najczestsze problemy:

e skupienie na parametrach zamiast efektéw biznesowych
e brak rozmowy o przestojach i kosztach awarii
e brak sprzedazy serwisuiczesci

e brak prowadzenia klienta do kolejnego kroku

[ Efekt: sprzedaz jednorazowa zamiast dtugoterminowej relacji




71 Instalacje i systemy
techniczne

Decyzja klienta zalezy od zaufania do partnera.
Najczestsze problemy:

o brak struktury rozmowy

o szybkie podanie ceny bez diagnozy
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e brak argumentacji wartosci

» brak propozycji dalszego kontaktu

[J  Efekt: utrataklienta juz na pierwszym kontakcie




COLACZY TE BRANZE?

Dealer nie zadaje wtasciwych Rozmowa schodzi do ceny
pytan

Nie powstaje potrzeba Nie ma kolejnego kroku



Jesli uwazasz, ze Twoja sie¢
sprzedaje tak, jak powinna - nie
potrzebujesz audytu, a jesli chcesz
zobaczyc¢, jak naprawde wyglada
sprzedaz w Twojej sieci | co nalezy
zmienic, zeby rosta - jestes
w dobrym miejscu.

Sebastian Sauter Klaudia Mochalska

. 668 4678 46 . 601722182
- sauter.sebastian@gmail.com [~ k.mochalskal@gmail.com




