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Korzysci biznesowe

* Efektywna sprzedaz detaliczna moze osiggngc
30-40% obrotu Twojego gabinetu

* Zwiekszasz oferte dla statych klientow,
zyskujesz nowych

* Masz dodatkowe zrodto dochodu, bez
dodatkowego obcigzenia fizycznego |
personalnego

ga biﬂ?f www.gabi.net.pl



Przygotowanie biznesowe

* Wybierz marke/marki do ktorych jestes
przekonana, bedziesz wiarygodna

* Wygospodaruj widoczne miejsce w gabinecie
na produkty detaliczne

* Zapoznaj sie ze sktadem, dziataniem | ceng
produktu

* Dobierajgc oferte zadbaj o je] roznorodnosc

* Miej na stanie ,chodliwe” produkty — wiecej
sprzedasz
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Przygotowanie biznesowe cd.

* Wyedukuj swoj personel, zaproponuj prowizje
* Dbaj o stabilnosc oferty

* Opracuj program lojalnosciowy, system
rabatowy

* Opracuj efektywng komunikacje na linii gabinet
- klient
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Komunikacja z kontrahentami

* Zwiekszasz obrdét u jednego, dwoch
dystrybutorow — negocjujesz rabaty

* Wymagaj od dostawcy probek produktow, np.
ustal ilos¢ probek od wartosci zamowienia

* Zapytaj o indywidualne programy lojalnosciowe
u swoich kontrahentow
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Przygotowanie mentalne

* Nie licz pieniedzy klienta

* Nie oceniaj, ile kto moze zaptacic

* Proponujgc pielegnacje domowg — wyrazasz
troske - nie naciggasz!

* Naucz sie zadawac wtasciwe pytania | stuchac
odpowiedzi na nie

* Sama uzywaj produktow ze swojej oferty
gabinetowej

* Nie krytykuj innych marek, akcentuj co
wyréoznia Twoje produkty
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Pielegnacja gabinetowa

Pielegnacja domowa

* wzajemne uzupetnianie sie
* wielokierunkowe dziatanie
* lepsze efekty pielegnacyjny
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Kompleksowe podejscie do
pielegnaci

* Rozmawiaj z klientem o pielegnacji domowej
podczas zabiegu

* Wyttumacz na czym powinna polegac wtasciwa
dla niego/niej pielegnacja — jaki rodzaj
produktow, jakie produkty, jakie sktadniki
aktywne

* Na zakonczenie daj ,recepte pielegnacyjng’,
probki, ulotke z cenami produktow
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Umiejetnosc
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Etapy sprzedazy

Struktura rozmowy z Klientem
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Struktura rozmowy z Klientem

Otwarcie

Diagnoza potrzeb
Prezentacja produktu
Zastrzezenia
Finalizacja
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Otwarcie

* /Zbuduj atmosfere harmonii i zaufania
* Zarzuc przynete
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Diagnoza potrzeb

* Zadawaj pytania otwarte

* Zadawaj pytania zamkniete
* Stuchaj odpowiedzi
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Prezentacja produktu
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Zastrzezenla

* Traktuj obiekcje jako zainteresowanie
* Ustal, czy obiekcja jest prawdziwa

* Odpowiedz na obiekcje prawdziwg

* Zignoruj obiekcje nieprawdziwg
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Finalizacja

* Zaloz, ze sprzedaz zostata dokonana
* Podsumuj korzysci

* Popros o zamowienie

* Podziekuj klientowi

ga b ne [ www.gabi.net.pl



Dziekujemy

gabinet

gabinet w siec
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