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Czesc!

Przed Tobg poradnik ktéry pomoze Ci sprzedac trening personalny i dzieki
ktoremu poznasz wszystkie aspekty ktore kierujg Twojego klienta do podjecia
decyzji.

Mam nadzieje, ze pomoge Ci rozwija¢ skrzydta w tym pieknym zawodzie!

Jesli chcesz wiedzie¢ wiecej zapraszam Cie do czytania mojego bloga, na moj
fanpage i do mojej zamknietej grupy na facebook.

Mitej lektury i do przeczytania!




Jak sprzedac trening personalny?

Mam nadzieje, ze do tego, jak wazna 1 niezbedna jest sprzedaz w
niemalze kazdym zawodzie, nikogo nie musz¢ przekonywac. Trener
personalny to rowniez sprzedawca.

W tym poradniku nie bedziemy rozwodzi¢ si¢ nad najskuteczniejszymi
technikami sprzedazy, powstaly o nich cate ksigzki, ktére moga byc¢
doskonatym uzupetieniem posiadanej wiedzy.

Sprzedaz treningdéw personalnych to bardzo specyficzna dzialtka, cigzko
si¢ tego nauczy¢ z ksigzek, ktore dajg gotowe schematy 1 hermetyczne
szablony, jak krok po kroku co$ sprzeda¢. Po pierwsze, dlatego, ze po
ich przeczytaniu prawie nic nie pamig¢tamy, po drugie kazdy klient jest
inny — najpopularniejsze techniki sprzedazy sg skuteczne, ale w naszym
zawodzie najwazniejsza jest elastycznos¢ 1 indywidualne podejscie do
klienta, wypracowanie wlasnego sposobu.

To wymaga czasu 1 praktyki, jednak juz w najblizszym czasie
przekonasz si¢, ze to Ty bedziesz negocjowal swoje stawki z klientem
1 to Ty bedziesz miat mozliwo$¢ wyboru, z jakimi klientami chcesz
pracowac, aby treningi rowniez dla Ciebie byty przyjemnoscia.

Z czym kojarzy Ci si¢ stowo sprzedaz? Z czyms$ przyjemnym?
Niekoniecznie. Pewnie duza cze$S¢ z Was, ktora czyta ten krotki
poradnik, ma juz za sobg jakies doswiadczenie w sprzedazy. Moze
Twoja pierwsza praca to call center? Sklep? Bank?

Najlepsza forma sprzedazy jest... nie sprzedawac¢! W obecnych
czasach klient jest juz bardzo §wiadomy, kiedy kto§ probuje mu cos
wcisngC. Pytania typu: Czy zgodzi si¢ pan ze mng? Jest pan
zainteresowany, prawda? Podoba si¢ panu oferta, prawda? moze 1 byly
skuteczne (albo s3) u konsultantow telefonicznych weciskajacych
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starszym ludziom przez telefon komplet poscieli. Nie dziatajg one juz
jednak na nas, sg nawet irytujace 1 zniechgcaja.

Pamigtaj, osoby, ktore sg zainteresowane treningami, to przede
wszystkim osoby inteligentne, wyksztalcone, czegsto zawodowi
handlowcy, dyrektorzy, prezesi, grube ryby, ludzie, ktorych na ten
luksus stac.

Musisz by¢ przekonany, ze to, co oferujesz, Twoja wiedza 1 zdolnosci
sq warte swojej ceny. Nawet jesli jestes poczatkujacym trenerem, a
pracujesz w klubie, w ktorym trening kosztuje 150 zt, musisz by¢
pewny, ze tej ceny jestes wart!

Nigdy nie dopuszczaj do siebie mysli, ze ktos przeptaca, a przeciez
Ty dopiero si¢ uczysz. Co z tego?

Znam trenerow, ktorzy rok po kursie rozwingli si¢ 10 razy bardziej
niz osoby bedace w branzy od lat. Wielu trenerow, aby by¢ spojnym z
teoritami ktoére gtosili kiedys, pomimo nowych badan trzymajg si¢
kurczowo swoich starych 1 hermetycznych przekonan: ,tylko ryz 1
kreatyna zrobig z Ciebie skur***a”. Bedziesz zdziwiony, jak wielu
trenerow nadal karmi swoich podopiecznych tylko ryzem 1 kurczakiem.

Aby mie¢ klientéw, musisz w pierwszej kolejnosci widziec, kto
wlasciwie jest Twoim klientem. Stworz obraz swojego klienta.

Na poczatku rozpoczynania pracy w charakterze trenera
prawdopodobnie nie bedziesz mogt pozwoli¢ sobie na wybieranie
klientow, z ktorymi chcesz pracowac 1 z ktorymi praca sprawia Ci
przyjemnos¢. Bedziesz szedt troche na akord i brat kazdego, aby co$
zarobi¢, nie ma w tym nic ztego. Jednak z czasem, kiedy Twoj grafik
bedzie si¢ zapelnial, bedziesz miat komfort wyboru oséb, z ktorymi
pracuje Ci si¢ najlepiej a praca z nimi jest dla Ciebie przyjemnoscia.
Pierwszg najczestszg rzeczg ktora ogranicza trenerow to strach przed
rozpoczeciem rozmowy — sprobujemy go przetamac.




Jak pokona¢ strach przed rozmowa z nieznajomymi?

Codziennie bedziesz poznawal setki osob, jednych bedziesz lubit,
innych nie, z jednymi bedziesz chciat rozmawiaé, innych bedziesz
chciat unika¢. To calkiem normalne. Jednak kontakt z tak duzg liczbag
nowych o0séb przyda Ci si¢ w kazdej dziedzinie zycia, sam zobaczysz,
jak w kilka miesiecy diametralnie zwiekszy si¢ liczba Twoich
znajomych. Stali bywalcy klubow fitness to w zdecydowane;
wiekszosci osoby radosne, z poczuciem humoru, lubigce nawigzywac
nowe znajomosci. Juz sam trening wzbudza w nich dobre
samopoczucie. Jako nowy trener, nowa twarz, wzbudzasz
zainteresowanie, bo ¢wiczacy podczas przerw pomigdzy seriami nie
maja nic cickawszego do zrobienia niz obserwowanie innych.

Jesli paralizuje Cige strach przed podejsciem do atrakcyjnej kobiety,
zacznij rozmow¢ z mniej atrakcyjng. Jesli czujesz obawe przed
rozpoczeciem rozmowy z wielkim ,,koksem”, porozmawiaj z kims,
kto by¢ moze pierwszy raz widzi sitowni¢ na oczy. Z czasem
przyjdzie Ci z tatwoscig rozmawiac z kazdym, z kim tylko bedziesz
mial ochote. Wcale nieglupim sposobem na trenowanie otwarcia si¢
na rozmowg¢ z innymi jest napisanie swojego krotkiego skryptu
rozmowy, od przywitania do kliku zdan.

Budowanie zaufania

W nasze branzy jedno jest pewne. Klient w 70% kupuje Ciebie,
nie ustuge, nie Twoj wyglad, nie doswiadczenie, tylko Ciebie.
Stuchaj uwaznie, co inni majg do powiedzenia, a w szczegdlnosci
potencjalni klienci. Zadawaj duzo pytan, oczekuj wyczerpujace;j
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odpowiedzi, notuj. Wejdz w buty klienta. Postaw sie na jego miejscu i
spréobuj wywnioskowac, jak sie czuje. Kiedy przejdziesz juz do
odpowiedzi na pytania, badz rzeczowy i odpowiadaj na pytania
zwiezle, raczej nie méw duzo na dany temat. Klient powinien poczug,
ze jest w dobrych rekach.

Nigdy nie wyrazaj sie Zle o innych, czy to sg pracownicy klubu,
inni klienci czy trenerzy. Jesli osoba, z ktérg rozmawiasz, jest z
polecenia, czesto powoluj sie na te osobe. Osoba, ktéra nas
polecita, na tyle wzbudza zaufanie naszego przysztego klienta, ze
zdecydowat sie poswieci¢ swoj czas i z nami porozmawiac. Znajdz ze
swoim klientem wspdlny temat. Nie musi to by¢ temat zwigzany z
sitownig. Moze to by¢é Wasza wspdlna pasja, sport, dzieci, hobby,
cokolwiek. Wazne jest, aby klient poczut, ze nadajecie na tych samych
falach, ze Wasza przyszta wspotpraca to bedzie gra do jednej bramki.

Wiara w swoj produkt

Najczestsza rzeczg, ktdra ogranicza sprzedaz, jest brak pewnosci
siebie i wiary w swdj produkt. Zyj w cigglym przekonaniu, Ze to,
co oferujesz innym, jest najwyzszej jakosci. Nie musisz wiedziec¢
wszystkiego, nie musisz by¢ najlepszy, nie musisz wygladac
najlepiej ze wszystkich treneréw. Musisz wierzy¢ w siebie.




Dopasuj oferte do potrzeb klienta

Jesli juz wzbudzites zaufanie klienta, zadates odpowiednie pytania,
wiesz, z czym klient moze miec¢ problemy, czego oczekuje, czego sie
obawia i to, co najwazniejsze... ile wedtug Ciebie jest w stanie wydad
na treningi — dopasuj propozycje do niego. Jesli klient juz na samym
poczatku zapyta o cene, odpowiedz, ze do ceny przejdziesz, jak
poznasz jego cele i bedziesz w stanie cos odpowiedniego wtasnie do
jego potrzeb dostosowac.

Jesli klient powie wyraznie, ze jest za drogo, mozesz stopniowac
swojq oferte i proponowaé mniejsze pakiety treningdw. Nie wszyscy
réwniez powiedzg, ze cena jest zbyt duza, nikt nie lubi méwic o
tym, Zze na cos$ go nie stac. Jesli zobaczysz zniechecenie, zapytaj, czy
chodzi o cene. Jesli tak, dopasuj inny pakiet.

Nie zakladaj z gory, ze kazdy Twdj klient bedzie w stanie wydac¢
1500 zl miesiecznie na treningi, chociaz jest to mozliwe. Zdarzaja
sie klienci, ktorzy ptacg nawet 20 tys. za treningi dla siebie i swoje;j
rodziny.

Kiedy juz powoli zaczniesz wchodzi¢ do branzy, zobaczysz, jak
niektorzy trenerzy co tydzien majg nowych klientéw, a starzy
gdzie$ znikaja, zaobserwujesz réwniez takich, ktorzy od wielu
miesiecy, nawet lat, wspdétpracuja ze statg grupa oséb. To wtasnie
Swiadczy, o jakoSci ustug trenera. Stali zaufani podopieczni, dzieki
ktorym nie musisz sie martwi¢ o szukanie nowych osobio
rozpoczynanie wszystkiego od nowa.

Aby w petni zrozumie¢ proces sprzedazy, w pierwszej kolejnosci
powinni$Smy sie skupi¢ na tym, dlaczego (i jak) nasi przyszli
klienci podejmuja decyzje. Na proces podejmowania decyzji
sktadajg sie 3 etapy.




1 etap — Swiadomos¢

Pierwszym etapem w podejmowaniu decyzji, ktory skionit klienta
do rozmowy z trenerem, jest Swiadomos$c¢. Mozliwe, zZe ta decyzja
byta podjeta pod wptywem impulsu, ale z godziny na godzine
raczej nie postanawia sie diametralnej zmiany swojego zycia.
Wiekszos$¢ przypadkow, z ktérymi sie spotkasz, to klienci, ktorzy
uswiadomili sobie, ze cos jest nie tak. To dtuzszy proces, na ktory
ztozyto sie wiele elementow i co$ zawazyto na tym, ze czas zabrac
sie do pracy. Powstatla potrzeba do zmiany, mogta by¢
spowodowana jakims$ wydarzeniem, checig podobania sie innym,
zajeciem sobie czasu wolnego, a moze pojawit sie ktos, komu
warto sie bardziej podobac. Niewazne, jaki jest powod,

w pierwszej kolejnosci zawsze jest potrzeba. Dlatego tak wazng
kwestig jest zadawanie wielu pytan, aby klient, chociaz posrednio,
powiedziat nam, dlaczego zdecydowat sie na konsultacje

z trenerem. Na wyznania typu - ,chciatbym sie bardziej podobac
tadnej kolezance z pracy” - bym nie liczyl, ale posrednio wiele
informacji uda nam sie uzyskac i domyslimy sie, co uSwiadomit
sobie nasz klient. Bez potrzeby - nie ma sprzedazy. To wtasnie
potrzeba posiadania szybszego samochodu, lepszej komérki czy
szczuplejszego ciata napedza catg sprzedaz. A wszystkie reklamy
i marketing nastawione sa na to, aby te potrzeby tworzy¢. Znasz to
uczucie, kiedy kupujesz co$, co zupetnie nie jest Ci potrzebne?
Robisz to, poniewaz ktéras z reklam

lub jakis bodziec wzbudzity w Tobie potrzebe posiadania czegos,
jakiegos nowego produktu. Bedziesz dobrym trenerem

i sprzedawca, jesli bedziesz potrafit zaspokoic¢ potrzeby swoich
potencjalnych klientéw. Jesli ktos chce schudngc, nie zdecyduje sie
na trening, kiedy powiesz mu, ile kilo moze przyty¢ w ciggu 3
miesiecy dzieki wspétpracy z Toba. Po Swiadomosci pojawia sie
drugi etap.




2 etap — decyzja

Wiekszo$¢ o0sob, ktére podejmujg decyzje o skorzystaniu z jakichs
ustug, czeka na odpowiedni moment. Nie chodzi tutaj o promocje
czy zbicie ceny, bo moment, w ktorym treningi personalne bedag
tansze, moze nie nadejs¢. Osoby bedace na etapie decyzji czuja, zZe
co$ im przeszkadza, co$ chcg zmieni¢, czujg sie z czyms Zle, ,ale
jeszcze da sie wytrzymac”. Na tym etapie rozpocznag sie
poszukiwania osoby, ktéra moze im w tym problemie poméc, czyli
Ciebie. Pierwszg rzecza bedzie prawdopodobnie wpisanie

w wyszukiwarke hasta: ,trener personalny (miasto)”. I tu juz
wszystko zalezy od tego, na ile jestes wiarygodny, jak wyglada
Twoja strona, fanpage lub blog. To ten etap, w ktorym osoba
szukajgca ustugi musi zosta¢ przekonana. Ostatni etap przed
podjeciem decyzji to strach przed zmiang. Wtedy pojawiajg sie
pytania. Czy sta¢ mnie na to? Czego bede musiat sobie odmowic,
jesli zdecyduje sie na trening? Sitowanie rowna sie: wysitek, pot,
zakwasy, jedzenie z pudetek, wstawanie rano, niejedzenie
stodyczy,

przebywanie z innymi lepiej wygladajacymi klubowiczami,
opowiadanie o swoich problemach, wyrzeczenia. Wiele oséb na
tym etapie zakonczy poszukiwania, bo boi sie zmian. Jednak jesli
potrzeba stala sie na tyle silna, a problem na tyle wielki - to
doprowadzi do decyzji i konkretnego dziatania. W naszym
przypadku oznacza to, Ze klient postanowit zasiegng¢ pomocy
trenera. USwiadomit sobie - OK, nie wyglagdam dobrze, tak
wtasciwie to wygladam fatalnie i Zle sie z tym czuje. Co moge
zrobi¢? Mam juz tego dos¢. Kto i co moze mi w tym poméc? Wtedy
w jego umysle maluje sie obraz dobrze wygladajacego trenera,
ktory poprowadzi go za raczke przez etapy budowania idealnej
sylwetki. Kazdy z nas, kiedy co$ kupuje, przechodzi ten etap.
Decyzja zostaje podjeta. Jest to kluczowy moment.




3 etap — dziatanie

Etap dziatania, to ostatni szczebel drabiny, przez ktéry przechodzi
kazdy z nas, jesli chce co$ kupi¢. W przypadku naszego klienta
bedzie to pojscie do klubu fitness i rozmowa z trenerem. Osoby,
ktore chca rozpoczac prace z trenerem, majg jeden cel. Efekt.
Jednak zanim efekt przyjdzie, bedzie trzeba troche poczekac.

W pierwszej kolejnosci liczy sie gwarancja rozwigzania problemu.
Wiekszos¢ 0s6b nie zajmuje sie matymi problemami, dopiero
kiedy sie rozrosng, zabieramy sie do walki z nimi. Dlatego
mozemy by¢ pewni, Ze jesli pojawia sie u nas klient
zainteresowany treningami, ma problem i to na tyle duzy, ze jest
w stanie Ci dobrze zaptaci¢, aby$ pomdgt mu sie go pozbyc¢.
Odnos$nie problemdéw - uméwmy sie od dzis, ze stowo problem
nie wystepuje juz w Twoim stowniku. Najlepsi trenerzy sprzedazy
dobrze wiedzg, jak stowo problem drazliwie dziata na klientow.
Klient ma problem - Ty go nie masz. Stowo problem mozesz
zastapi¢ innymi stowami np.

X wyzwanie,

X ograniczenia,
x ktopot,

x trudnos¢.

Ta mata zmiana potrafi zdziata¢ cuda, skoro tak uwazaja najlepsi
trenerzy sprzedazy i handlowcy, tak widocznie jest. Problemy
ludzi sg naszym sprzymierzencem. Podczas pierwszej konsultacji
zagtebmy sie w to, co przeszkadza naszemu klientowi. Zadajmy
przynajmniej dwa pytania otwarte, jak dany problem moze
wptynac¢ na przysztos¢, i przynajmniej trzy pytania, ktore beda
sugerowac rozwigzanie problemu, ale rowniez pomogag
uswiadomic osobie, z ktérg rozmawiamy, ze jej problem nie jest
maty. Celuj w problem, odwotuj sie do niego i wskaz, jak mozesz
pomac. Oczywiscie wszystko w granicach rozsadku, jesli kto§ ma 5
kilo nadwagi, nie méw, ze ma ogromny problem i jesli nie zacznie
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¢wiczy¢, bedzie miat nadci$nienie i umrze na zawat w ciggu roku.
Ponizej kilka pytan, ktére mozesz zadac klientowi i na nich sie
wzorowac.

x Jakie jest pana samopoczucie?

x Czy dotyczy to rowniez innych cztonkéw pana rodziny?

x Kiedy zobaczyt pan pogorszenie?

x Jak to wptyneto na pana zdrowie, samopoczucie, samoocene?

x Jakie moga by¢ konsekwencje niepodjecia dziatania (np. podczas
dtugotrwatej nadwagi, brak ruchu itp.)?

Celuj w problem, odwotuj sie do niego i wskaz, jak mozesz pomdc.
OczywisScie wszystko w granicach rozsadku, jesli kto§ ma 5 kilo
nadwagi, nie mow, ze ma ogromny problem i jeSli nie zacznie
¢wiczy¢, bedzie miat nadci$nienie i umrze na zawat w ciggu roku.
Ponizej kilka pytan, ktére mozesz zada¢ klientowi i na nich sie
wzorowac.

Jakie jest pana samopoczucie?

Czy dotyczy to réwniez innych cztonkéw pana rodziny?

Kiedy zobaczyt pan pogorszenie?

Jak to wptyneto na pana zdrowie, samopoczucie, samoocene?
Jakie moga by¢ konsekwencje niepodjecia dziatania (np. podczas

dtugotrwatej nadwagi, brak ruchu itp.)?

Zat6zmy, ze przebrnate$ ze swoim klientem przez wszystkie 3
etapy, konsultacja sie udata, dobrze poznates swojego klienta,
znasz jego oczekiwania, dostosowates propozycje swoich ustug do
jego potrzeb, tylko... jest jedna rzecz, ktérg moze byc¢ ciezko
przeskoczy¢, mianowicie pienigdze.
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Sa dwa decydujace powody, ktére zawaza na tym, czy klient
zdecyduje sie na Twojg ustuge czy nie.

Pierwszy powod: za drogo - ustuga, ktdrg zaproponowates, nie
jest warta tej ceny.

Drugi powdd: klient jest chetny, ale go na to nie stac.

Co mozemy zrobic z klientem, ktorego nie sta¢ na ustuge trenera?
Jesli zauwazysz, Ze jest zainteresowany wspoétpraca i gdyby tylko
mogl, zdecydowalby sie na nig, zaproponuj inne rozwigzanie. Nie
moéwie tutaj o wzieciu kredytu na treningi, tylko o szerszym
wachlarzu ustug, na ktore bedzie go stac.

Rozbuduj oferte. Wprowadz do swojej oferty ustugi z nizszej
p61ki, aby mdgt sobie na nie pozwoli¢ kazdy klient. Moze to by¢
rozpiska diety, planu treningowego, konsultacje online,
konsultacje na Facebooku, trening we 2 lub 3 oséb.

POLECENIA

Najwiekszg wartosc¢ i sukces w sprzedazy stanowia polecenia,
kropka. Powiniene$ zdobywac¢ nowych klientow z polecenia
zadowolonych podopiecznych. Wiasnie dzieki poleceniom omijasz
najtrudniejsze etapy sprzedazy i budowanie zaufania. Klient, ktory
przychodzi z polecenia, jest podany prawie jak na tacy, a Twoim
zadaniem jest go tylko przekona¢, ze osoba polecajgca miata racje.
Sprzedaz z polecenia jest dziesiec razy tatwiejsza i szybsza niz
szukanie nowego klienta samodzielnie. Mozesz zacheca¢ swoich
klientéw, aby méwili o Tobie, jesli poleca Ciebie i nawigzesz
wspotprace z ich znajomym, mozesz wymyslec jaki$ bonus za
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fatyge. niech pokaze Ci, jak wyglada jego proces sprzedazy, skad
zyskuje najwiecej klientéw, jak prowadzi korespondencje, jakie
tre$ci wrzuca na fanpage’a, gdzie i jak sie reklamuje.
Prawdopodobnie zauwazysz, ze to nic odkrywczego, jesli on
potrafi, Ty niczym sie od niego nie roznisz i tez potrafisz, a
doswiadczenie? Przyjdzie z czasem. Lepiej uczy¢ sie od bardziej
doswiadczonych, ktorzy juz od dtuzszego czasu sg w branzy, niz

Obiekcje

Nie ma sprzedazy bez obiekcji. Jesli Twoj klient bez zadnych
obiekcji i pytan zdecydowal sie na treningi, to zle.
Prawdopodobnie pytania, watpliwosci i obiekcje pojawig sie w
trakcie. Jesli nie uda nam sie po zakupie rozwiac¢ 72 watpliwosci,
klient moze zazadac¢ zwrotu pieniedzy, to chyba najgorszy
scenariusz. Jednak prawie zawsze pojawig sie obawy. To bardzo
dobrze! Im wiecej klient ma obaw, pytan i obiekcji, tym bardziej
jest zainteresowany zakupem. Wedtug Briana Tracy’ego, jednego z
najlepszych mowcéw i treneréw sprzedazy na Swiecie, istnieje
tylko szeS¢ zastrzezen do jakiejkolwiek oferty. Osoba, z ktora
rozmawiasz, moze zgtosi¢ dwie lub trzy obiekcje, ale nigdy wiecej
niz sze$¢. Co mozemy zrobic juz teraz, aby sobie radzic z
obiekcjami? Spisz juz teraz wszystkie mozliwe obiekcje klienta i
gotowe rozwigzania na nie.

Zamknij sprzedaz

Jesli dotarte$ do ostatniego etapu i Twoj klient jeszcze Cie stucha
i zadaje pytania, to znaczy, ze nadal chce kupi¢ Twojg ustuge.
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A Twoim zadaniem jest sprzedaz sfinalizowac. Ten ostatni etap,
czyli zamkniecie sprzedazy, nalezy do Ciebie.

Moze sie zdarzy¢, ze klient juz w potowie powie, Ze jest
zainteresowany, od razu po tych stowach zamykamy sprzedaz. Jak
doprowadzi¢ do finalizacji? Najcze$ciej spotykanym sposobem
zamkniecia sprzedazy jest zadanie pytania. Nie narzucenie kupna
z gory, pamietaj, sprzedawaj tak, aby klient nie odczut, ze
sprzedajesz.

Pytania, ktore mozesz zadac:

x Czy wszystko jest dla pana jasne?

x Rozwiatem wszystkie watpliwosci?

x Jesli wszystko juz jasne, kiedy moglibySmy zaczac¢?
x Jesli wszystko juz jasne, moze sprobujemy?

x Kiedy zaczynamy, moze we wtorek?

Jesli odpowiedziate$ wyczerpujgco na wszystkie pytania,
rozwiate$ watpliwosci, przedstawites$ korzysci, sprzedaz masz

w Kkieszeni, nie boj sie zadawac pytan. Sg trzy wyjscia, klient kupi,
klient nie kupi i klient bedzie chciat sie zastanowi¢. Bardzo czesto
,Zastanowie sie” oznacza ,nie chce tego, ale glupio mi powiedziec¢
nie” - przez telefon, SMS bedzie tatwiej.

Druga opcja to ,zastanowie sie” = musze porozmawiac np. z zona,
ewentualnie poszukam moze kogo$ tanszego. Jesli klient chce
sprawe przemyslec, nie zmusimy go do niczego. Potrzebuje czasu
do namystu? OK, dajmy mu go, ale konkretnie okresl, do kiedy ma
czas. Ustal date, a nawet godzine kontaktu. To bardzo wazne, Ty
bedziesz wiedziat, na czym stoisz, a klient bedzie miat jasny znak,
ze do tej i tej daty musi da¢ konkretng odpowiedz.
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Prawdziwa satysfakcja sptynie na Ciebie, kiedy zobaczysz pierwsze
efekty swoich klientéw i dojdziesz do etapu, w ktorym to klienci
beda zabiegac o prace z Tobg, a nie odwrotnie. | to Ty bedziesz
decydowat, z kim podejmiesz wspotprace, a z kim nie.

Mam nadzieje, ze to co przekazatem stanowi dla Ciebie wartosc i... do
zobaczenia na blogu!

Lestaw Blacha

www.leslawblacha.pl
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