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Podsumowanie wykonania zadania numer 1.
Zadanie A  - Zaplanuj i zorganizuj działania po szkoleniu MOJE KLUCZOWE WSKAŹNIKI SKUTECZNOŚCI:
CEL SPRZEDAŻOWY:

	Poniedziałek
	Wtorek
	Środa
	Czwartek
	Piątek
	TYGODNIOWY CEL 

	ZAPLANUJ 
	DZIAŁAJ!
	CO POPRAWISZ ?
	ZMOBILIZUJ SIĘ!
	PODSUMUJ
	DĄŻ DO  CELU!
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Zadanie B – Przygotuj grunt pod uruchamianie potrzeb. 
Zapisz kluczowe problemy i niezaspokojone potrzeby Twoich klientów. 
	Stwórz lub uświadom klientowi potrzebę/problem, pokazując, że jesteś najlepszym wyborem:

	Obecna sytuacja klienta – problemy i niezaspokojone potrzeby
	Korzyści z oferty – 
(elementy oferty rozwiązujące problemy + przykłady sukcesów innych klientów)
	Nowa, lepsza rzeczywistość klienta - POZIOM WYŻEJ  (rozwiązane problemy, zaspokojone potrzeby)

	1.

2. 

3.










	1.
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3.

	1.

2. 

3.


	Podsumowując: transformacja klienta: 



	Pokaż, że wartość oferty przewyższa jej cenę (stwórz „prawdziwą okazję!”):

	






	Opracuj listę wyróżników – czym różnisz się od konkurencji?  Twój POZIOM WYŻEJ? 
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[bookmark: _Toc6304057]Zadanie C – Spisz wzór rozmowy opracowany na szkoleniu
Etap 1 – Przygotowanie do sprzedaży  

	Cel rozmowy z klientem
 (czym ma się zakończyć rozmowa):
	Cel minimum: 
(chociaż czym ma się zakończyć rozmowa):


	Dzień dobry, imię, nazwisko, nazwa firmy

	Mocne zdanie otwierające:

	


	Ocena wartości klienta i badanie potrzeb („magiczne pytanie”, ścieżka pytań oceniających).

	



	Wzbudzanie potrzeby/ prezentacja korzyści z oferty ( język korzyści):

	

… i dlatego 





	Spodziewane obiekcje + Twoje reakcje na obiekcje: (gdybanie, coachingowa, świetnie się składa):

	


	Mocne podsumowanie – umówienie się na kontynuację podczas 2 rozmowy:
	Lub zamykanie sprzedaży: (z obiekcji):
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Zadanie A – Spisanie listy najlepszych mocnych zdań.  
	
Kluczowa korzyść


	


	
Hasło reklamowe

	

	
Gdybanie


	

	
Odwołanie do roli
	

	
Wykorzystanie relacji
(Oddzwanianie)


	










Zadanie B – Zadajemy „magiczne pytania” – oceń, czy klient spełnia kryteria
	Typy pytań:
	Zapisz pytania:  

	
Magiczne pytanie „na start” rozmowy

	

	
2 - 3 dodatkowe pytania pogłębiające

	

	Pytanie oceniające
 „szansę sprzedaży”
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	Całość rozmowy – 1 etap 
	Całość rozmowy
– 1 etap
	Mocne zdania (wszystkie)
	Mocne zdanie                   i „magiczne pytania” (wszystkie)
	Mocne zdanie                 i „magiczne pytania” (wszystkie)
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Zadanie A – Sprzedające prezentacje – edukuj i uświadamiaj klientów.
	Pytania nakierowujące na problemy lub nowe możliwości: 

	Problem / możliwość 1: 

+ pytanie (próbne zamknięcie):

Problem / możliwość 2: 



+ pytanie (próbne zamknięcie):


i dlatego …



	Podsumowując …

Pytanie zamykające: 





Zadanie C – Ćwiczenia w parach - 5 scenek na osobę

	Magiczne pytania
	Magiczne pytania + Sprzedające prezentacje
	Magiczne pytania +
Sprzedające prezentacje
	Magiczne pytania +
Sprzedające prezentacje
	Całość rozmowy 
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Zadanie A  – Oddzwonienie po ofercie, dosprzedaż i zamknięcie sprzedaży

	Cel rozmowy z klientem
 (czym ma się zakończyć rozmowa):
	Cel minimum: 
(chociaż czym ma się zakończyć rozmowa):


	Dzień dobry, imię, nazwisko, nazwa firmy

	Mocne zdanie - zaangażuj klienta w rozmowę przypominając korzyści:

	


	Przypomnienie korzyści, dalsze badanie potrzeb i dalsza sprzedaż: 

	



	Zamień obiekcje na argumenty za zakupem (wstęp do zamykania sprzedaży):

	







	Podsumuj korzyści i zamknij sprzedaż (zamykanie z obiekcji):

	

	Mocne podsumowanie: upewnienie klienta, że podjął świetną decyzję:
	Lub umówienie się na kontynuację podczas
3 rozmowy (jeśli spełnia kryteria):

	
	



Zadanie B – Pokonujemy obiekcje, aby zamknąć sprzedaż.
	Obiekcja klienta 1: 



	Obiekcja klienta 2: 



	Obiekcja klienta 3: 
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Zadanie B – Ćwiczenia w parach – 5 scenek na osobę 

	Całość rozmowy – 2 etap 
	Całość rozmowy
– 2 etap
	Obiekcje
	Obiekcje
	Obiekcje
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Zadanie A – Zamykamy sprzedaż.

	Obiekcja: 


	Sekwencja zamknięć:  (minus kontra plusy)



Minus                                             …ale nie zmienia to faktu, że:         Plusy






Czy to ma dla Pana sens? 
Zatem, …
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Zadanie C – Ćwiczenia w parach – 5 scenek na osobę 

	Całość rozmowy – 2 etap 
	Zamknięcie
 z obiekcji
	Zamknięcie 
z obiekcji
	Zamknięcie 
z obiekcji
	Całość rozmowy – 2 etap
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[bookmark: _Toc468697057][bookmark: _Toc468699139]Zadanie A – Ostateczne wersje rozmowy - Etap 1 – Przygotowanie do sprzedaży  

	Cel rozmowy z klientem
 (czym ma się zakończyć rozmowa):
	Cel minimum: 
(chociaż czym ma się zakończyć rozmowa):


	Dzień dobry, imię, nazwisko, nazwa firmy

	Mocne zdanie otwierające:

	


	Ocena wartości klienta i badanie potrzeb („magiczne pytanie”, ścieżka pytań oceniających).

	



	Wzbudzanie potrzeby/ prezentacja korzyści z oferty (język korzyści):

	

… i dlatego 





	Spodziewane obiekcje + Twoje reakcje na obiekcje: (gdybanie, coachingowa, świetnie się składa):

	


	Mocne podsumowanie – umówienie się na kontynuację podczas 2 rozmowy:
	Lub zamykanie sprzedaży: (kontraktowanie, z obiekcji):

	

	





Etap 2 – Oddzwonienie po ofercie, dosprzedaż i zamknięcie sprzedaży

	Cel rozmowy z klientem
 (czym ma się zakończyć rozmowa):
	Cel minimum: 
(chociaż czym ma się zakończyć rozmowa):


	Dzień dobry, imię, nazwisko, nazwa firmy

	Mocne zdanie - zaangażuj klienta w rozmowę przypominając korzyści:

	


	Przypomnienie korzyści, dalsze badanie potrzeb i dalsza sprzedaż: 

	



	Zamień obiekcje na argumenty za zakupem (wstęp do zamykania sprzedaży):

	







	Podsumuj korzyści i zamknij sprzedaż (zamykanie z obiekcji):

	

	Mocne podsumowanie: upewnienie klienta, że podjął świetną decyzję:
	Lub umówienie się na kontynuację podczas
3 rozmowy (jeśli spełnia kryteria):

	
	





Zadanie B - Opisz jak podnosiłaś/łeś umiejętności:
	Ile sprzedałem/łam / i jak oceniam ten wynik?

	Najlepiej sprawdziło mi się …

	Ilość wykonanych telefonów/ do ilości sprzedaży:  

	Mój największy postęp w rozwoju umiejętności skutecznej sprzedaży to:



	Obszary, które wciąż są dla mnie wyzwaniem, sprawiają mi kłopot to: 



	Podczas kolejnego szkolenia chcę popracować nad:
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