PYTANIA NA ROZMOWE SPRZEDAZOWA

Zmien sie z ,,wykonawcy" w ,doradce"

Zasada: Po kazdym pytaniu - cisza. Czekaj na odpowiedZz. Nie przerywaj.

1. OTWARCIE ROZMOWY

Cel: Przejac kontrole nad rozmowa, zbudowac komfort i ustali¢ agende.
-> Zeby zrobi¢ to jak najlepiej i nie marnowa¢ Waszego czasu, chce zada¢ Wam 2-3 krétkie pytania, ktére pozwolg mi od razu
zrozumiec¢ Waszg wizje. Zajmie to dostownie 2 minuty, dobrze?
-> Moim celem na dzisiejsze spotkanie jest przede wszystkim Was wystucha¢. Czy taki plan rozmowy Wam odpowiada?

2. KWALIFIKACJA (FAKTY)

Cel: Zebrac kluczowe informacje - termin, miejsce, styl, etap planowania.

-> Jaka jest planowana data Waszego Slubu i przyblizona liczba gosci?

-> Co sktonito Was do wybrania wtasnie mojego numeru / napisania do mnie?

-> Na jakim etapie planowania jestescie? Jakie elementy macie juz zarezerwowane?
-> Czy rozgladacie sie od dtuzszego czasu, czy to Wasze pierwsze rozmowy?

3. WIZJA - DOKAD CHCA DOJSC (PUNKT B)

Cel: Odkryc¢ emocjonalny obraz wymarzonego dnia. To jest paliwo do pdéZniejszej oferty.

-> Jak wyobrazacie sobie Wasz wymarzony dzien slubu? Co jest dla Was absolutnie kluczowe?
-> Jakie uczucia chcielibyscie, zeby Wam towarzyszyty? A jakie Waszym gosciom?

-> Méwicie o dobrej zabawie - co to konkretnie dla Was oznacza?

-> Co chcielibyscie, zeby ten slub moéwit o Waszej historii i o0 Waszych wartosciach?

-> Czy jest co$, o czym marzycie, ale myslicie, ze moze by¢ trudne do zrealizowania?

4. OBAWY - CZEGO SIE BOJA (PUNKT A)
Cel: Wydoby¢ leki i frustracje. To jest motywacja do zakupu.

-> Co jest dla Was najwiekszg obawg w kontekscie [Twoja ustugal?

-> Co by sie stato, gdyby [ustuga] nie spetnita Waszych oczekiwan? Jak byscie sie czuli rok po Slubie?

-> Czy macie za sobg jakie$ doswiadczenia - swoje lub znajomych - ktére sprawity, ze macie takie obawy?
-> Co jest dla Was najwiekszym wrogiem w tym procesie? Co musi zosta¢ wyeliminowane?

5. BUDZET | PRIORYTETY

Cel: Zrozumiec kontekst finansowy i sprawdzic, co jest dla nich priorytetem.

-> Czy macie wyobrazenie o skali inwestycji w [ustuge]? Na co planujecie przeznaczy¢ wiekszg czes¢ budzetu?
-> Gdybyscie mieli wskazac jeden element, na ktérym absolutnie nie chcecie oszczedzac - co by to byto?
-> Czy macie jakas kwote, ktéra jest dla Was granicg inwestycji?

6. PROCES DECYZ]JI

Cel: Ustali¢, kto podejmuje decyzje i czy potrzebna jest rozmowa z partnerem/rodzing.

-> Czy decyzje dotyczace [ustugi] podejmujecie razem, czy jest to bardziej po stronie jednej osoby?
-> Czy jest mozliwos¢, zebysmy na kolejnej rozmowie spotkali sie we tréjke?
-> Kiedy realnie planujecie podja¢ decyzje w sprawie [ustugi]?

7. PRZEJSCIE DO OFERTY

Cel: Podsumowac ich stowa i uzyskac zgode na prezentacje rozwigzania.

-> Podsumowujac - Waszym marzeniem jest [ich stowa o Punkcie B], a najwiekszg obawg jest [ich stowa o Punkcie A]. Zgadza
sie?
-> Mam w gtowie konkretny plan, jak zrealizowa¢ Wasza wizje. Chcielibyscie, zebym Wam o nim opowiedziat?

8. PO PRZEDSTAWIENIU OFERTY

Cel: Sprawdzié, czy oferta trafia w potrzeby i rozwiac¢ watpliwosci PRZED rozmowa o cenie.

-> Na ile ten plan pasuje do Waszej wizji - na skali od 1 do 107?
-> Czy czujecie, ze moge by¢ odpowiednig osobg, ktéra pomoze Wam zrealizowa¢ wymarzony dzien?
-> Gdybysmy tylko dopasowali kwestie finansowe - bylibyScie gotowi, zebysmy razem ruszyli?

9. GDY SLYSZYSZ OBIEKCJE



Cel: Odkryc¢ prawdziwy powdd wahania. Pierwsza obiekcja rzadko jest ta prawdziwg.

-> Gdyby$my na chwile odtozyli pienigdze na bok - czy ten plan jest idealnym rozwigzaniem?

-> Méwicie, ze musicie to przemysled. Czy to Wasz standardowy sposdb, czy jest cos konkretnego, co budzi watpliwosci?
-> Z mojego doswiadczenia, niepewnos¢ wynika z: 1) watpliwosci o proces, 2) braku zaufania, 3) finanséw. Ktére to?

-> Méwicie, ze to sporo pieniedzy... sporo w poréwnaniu do czego?

10. NADM I W PIERWSZYM KONTAKCIE
Cel: Zakwalifikowac leada i doprowadzi¢ do rozmowy, zamiast od razu wysytac¢ cennik.
-> Co konkretnie w moich zdjeciach/filmach/muzyce przykuto Wasza uwage?
-> Szukacie inspiracji dla siebie, czy po prostu lubicie tadne kadry?
-> Zamiast wysytac suchy cennik - moze uméwimy sie na krétkg, 15-minutowg rozmowe?
-> Musze to oméwié z narzeczonym. -> Oczywiscie! To moze od razu umoéwimy sie we tréjke?
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