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[bookmark: __RefHeading___Toc388216814][bookmark: _Toc468699126][bookmark: _Toc514009653]Podsumowanie wykonania zadania numer 1.
[bookmark: _Toc472965807][bookmark: _Toc462396450][bookmark: _Toc457908205]Zadanie A – Wyznaczam cel sprzedażowy na 2 tygodnie.
Wyznacz motywujący cel, którym pomoże Ci wzmacniać skuteczność:
	Co chcę osiągnąć/ zmienić i do kiedy (daty od - do): np. ile wykonam, telefonów, ile ofert złożę, jaki cel sprzedażowy, jaki umiejętności rozwinę? 



	Co wdrożę: jakie metody i techniki zastosuję?




	Jak to zrobię: przykłady mojego konkretnego zachowania:



	Po czym poznam, że go osiągnąłem, jak będę mierzył, co będę liczył, jak zmienią się reakcje innych, moje zachowanie, emocje?



	Moja nagroda: osiągnięcie czego, napędzi mnie do działania:



	Podsumowanie: mój cel, wyrażony w formie dokonanej, pozytywnej wizji przyszłości:







[bookmark: _Toc6304056]
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.

2. 

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 – Zimna rozmowa z klientem  

	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 („trailer”, 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):
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Zadanie A – Spisanie listy najlepszych mocnych zdań.  
	
Kluczowa korzyść


	


	
Hasło reklamowe

	

	
Gdybanie


	

	
Odwołanie do roli
	

	
Sekretarka


	










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

	
Magiczne pytanie „na start” rozmowy

	



	
2 - 3 dodatkowe pytania pogłębiające, 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 – Stwórz emocjonujący „trailer”.
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Opracuj kluczową korzyść ze współpracy dla klienta, tak, aby sam chciał się zdecydować. Następnie pokaż klientowi jak dokładnie będzie wyglądał efekt docelowy, aby go upewnić w decyzji. 
	Twój emocjonujący „trailer”:

	Krok 1: problem branży/grupy klientów lub nowe możliwości (poziom wyżej): 



	Krok 2: Opowiedz o korzyściach docelowych (po zakupie) – wizja efektu finalnego:
… i dlatego …


+ pytanie o opinię 




Zadanie B – Ćwiczenia w parach 

	Magiczne pytania
	Magiczne pytania + Sprzedające prezentacje
	Magiczne pytania +
Sprzedające prezentacje
	Magiczne pytania 
+ Trailer
	Magiczne pytania
  + Trailer

	
	
	
	
	








Zadanie C – Przepis na prezentację i skuteczny email 
	Nagłówek


	Treść zawierająca mocne zdanie 



	Wezwanie do działania na koniec (np. umówienie oddzwonienia)
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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 (kontraktowanie, 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.
	Spodziewana obiekcja klienta 1: 
1. Metoda perswazyjna (zamień na powód):

2. Metoda coachingowa (rozpytaj obiekcje):

3. Gdybanie (mocne zdanie):



	Spodziewana obiekcja klienta 2: 
1. Metoda perswazyjna (zamień na powód):

2. Metoda coachingowa (rozpytaj obiekcje):

3. Gdybanie (mocne zdanie):



	Spodziewana obiekcja klienta 3: 
1. Metoda perswazyjna (zamień na powód):

2. Metoda coachingowa (rozpytaj obiekcje):

3. Gdybanie (mocne zdanie):
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Zadanie B – Ćwiczenia w parach 

	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, …














Zadanie B – Zamykamy sprzedaż – kontraktowanie. 
	Obiekcja taktyczna klienta: 


	Sekwencja „kontraktowania” :

Krok 1: 



Krok 2: 



Krok 3: 



Krok 4:
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Zadanie C – Ćwiczenia w parach 

	Całość rozmowy – 2 etap 
	Zamknięcie
 z obiekcji
	Zamknięcie 
z obiekcji
	Zamknięcie
kontraktowanie
	Zamknięcie – kontraktowanie

	
	
	
	
	





[bookmark: _Toc514009660][bookmark: _Toc462045124][bookmark: _Toc462045233][bookmark: _Toc462045771][bookmark: _Toc462396398][bookmark: _Toc462396434][bookmark: _Toc468691819][bookmark: _Toc468692262][bookmark: _Toc468696807][bookmark: _Toc468697056][bookmark: _Toc468699138][bookmark: _Toc472079610][bookmark: _Toc472079661][bookmark: _Toc478716972][bookmark: _Toc478717392][bookmark: _Toc501701587]Podsumowanie wykonania zadania numer 6. 
[bookmark: _Toc468697057][bookmark: _Toc468699139]Zadanie A – Podsumowanie zespołowe po szkoleniu:
Cel: podsumowanie pracy po szkoleniu, docenienie postępów, zaplanowanie dalszego rozwoju 
	Podsumowanie Twojego celu z zadania numer 1
	Osoba 

	Sukcesy sprzedażowe: (realizacja celu, ilości telefonów, ofert, wyniki, postępy):


Nadal pracuję nad:

	

	
Sukcesy sprzedażowe: (realizacja celu, ilości telefonów, ofert, wyniki, postępy):



Nadal pracuję nad:
	

	
Sukcesy sprzedażowe: (realizacja celu, ilości telefonów, ofert, wyniki, postępy):




Nadal pracuję nad:
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