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1. [bookmark: __RefHeading___Toc388216814][bookmark: _Toc468699126][bookmark: _Toc514009653]Podsumowanie wykonania zadania numer 1.
[bookmark: _Toc472965807][bookmark: _Toc462396450]Zadanie A – Wyznaczam cel dzwonienia/ sprzedaży na 3 tygodnie.
[bookmark: _Toc457908205]Wyznacz motywujący cel, którym pomoże Ci wzmacniać skuteczność:
	Co chcę osiągnąć/ zmienić i do kiedy (daty od - do):



	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:
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[bookmark: _Toc6304056]
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e-mail biuro@ikpszkolenia.pl  l  facebook.com/izakrejcapawski  l  www.izakrejcapawski.pl 
kom. 606 445 765  l  siedziba: ul. Zakopiańska 103a/3 30-418 Kraków
1 [bookmark: _Toc6304057]


Zadanie  B – Spisz wzór rozmowy opracowany na szkoleniu.
[bookmark: _Toc456288495][bookmark: _Toc457831978][bookmark: _Toc499630065]Twoja mistrzowska strategia rozmowy.
	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”):

	



	Wzbudzanie potrzeby/ motywacji do współpracy/ zamówienia („trailer”):

	

… i dlatego 





	Spodziewane obiekcje + Twoje reakcje na obiekcje:

	1.
2.
3.

	Finalizacja sprzedaży:
	Mocne podsumowanie:
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 (
CEL SPRZEDAŻOWY:
) (
MOJE KLUCZOWE WSKAŹNIKI SKUTECZNOŚCI:
Ilość telefonów                           Ilość 
sprzedaż
y
: 
Odbyte spotkania:                      Wyniki:
)Zadanie C – Zaplanuj działania. Rozpisz ile tygodniowo i dziennie wykonasz telefonów/ złożysz ofert i odbędziesz spotkań.
	Poniedziałek
	Wtorek
	Środa
	Czwartek
	Piątek
	TYGODNIOWY CEL 

	ZAPLANUJ 
	DZIAŁAJ!
	CO POPRAWISZ ?
	ZMOBILIZUJ SIĘ!
	PODSUMUJ
	DĄŻ DO  CELU!
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2. [bookmark: _Toc462045757][bookmark: _Toc462396385][bookmark: _Toc462396421][bookmark: _Toc514009654][bookmark: _Toc448955929]Podsumowanie wykonania zadania numer 2. 
[bookmark: _Toc468691808][bookmark: _Toc468692249][bookmark: _Toc468696793][bookmark: _Toc468697046][bookmark: _Toc468699128][bookmark: _Toc472079599][bookmark: _Toc472079650][bookmark: _Toc478716961][bookmark: _Toc478717380][bookmark: _Toc501701576]Zadanie A – Spisanie listy najlepszych mocnych zdań.  
	
Kluczowa korzyść


	


	
Hasło reklamowe

	

	
Gdybanie


	

	
Odwołanie do roli
	

	
Sekretarka
	










Zadanie B – Zadajemy „magiczne pytania” – zaangażuj klienta w rozmowę.
	Typy pytań:
	Zapisz pytania:  

	
Magiczne pytanie „na start” rozmowy

	



	Pytania oceniające szanse sprzedaży  „3 w 1”
	



5 [bookmark: _Toc462041260][bookmark: _Toc462045112][bookmark: _Toc462045221][bookmark: _Toc462045759][bookmark: _Toc462396387][bookmark: _Toc462396423][bookmark: _Toc468691809][bookmark: _Toc468692250][bookmark: _Toc468696794][bookmark: _Toc468697047][bookmark: _Toc468699129][bookmark: _Toc472079600][bookmark: _Toc472079651][bookmark: _Toc478716962][bookmark: _Toc478717381][bookmark: _Toc501701577][bookmark: _Toc507993373][bookmark: _Toc508215574][bookmark: _Toc514009528][bookmark: _Toc514009561][bookmark: _Toc514009605][bookmark: _Toc514009655][bookmark: _Toc448955930]
[bookmark: _Toc462041261]
[bookmark: _Toc462041262]
[bookmark: _Toc461805959][bookmark: _Toc461806156][bookmark: _Toc462040762][bookmark: _Toc462041265][bookmark: _Toc462045115][bookmark: _Toc462045224][bookmark: _Toc462045762][bookmark: _Toc462396389][bookmark: _Toc462396425]Zadanie C– Ćwiczenia w parach lub „do lustra”

	Całość rozmowy 
	Całość rozmowy

	Mocne zdania (wszystkie)
	Mocne zdanie                   i „magiczne pytania” 
	Mocne zdanie                 i „magiczne pytania” 

	
	
	
	
	














3. [bookmark: _Toc514009656]Podsumowanie wykonania zadania numer 3. 
[bookmark: _Toc468691813][bookmark: _Toc468692256][bookmark: _Toc468696799][bookmark: _Toc468697050][bookmark: _Toc468699132][bookmark: _Toc472079603][bookmark: _Toc472079654][bookmark: _Toc478716965][bookmark: _Toc478717385][bookmark: _Toc501701579][bookmark: _Toc507993375][bookmark: _Toc508215576][bookmark: _Toc514009530][bookmark: _Toc514009563][bookmark: _Toc514009607][bookmark: _Toc514009657]Zadanie A – Stwórz emocjonujący „trailer”.
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Spisz angażujący trailer, według przepisu ze szkolenia, tak, aby zamówienie/współpraca były logiczne
i korzystne.
	Twój emocjonujący „trailer”:

	Krok 1: problem branży/grupy klientów lub nowe możliwości: 



	Krok 2: Opowiedz o korzyściach docelowych/ korzyściach z oferty:
… i dlatego …


+ pytanie o opinię/ próbne zamknięcie:





Zadanie B – Ćwiczenia w parach lub „do lustra”

	Magiczne pytania
	Magiczne pytania 
+ Trailer
	Magiczne pytania 
+ Trailer
	Mocne zdania + Magiczne pytania 
+ Trailer
	Mocne zdania 
+ Magiczne pytania 
+ Trailer

	
	
	
	
	


7 
[bookmark: _Toc462045118][bookmark: _Toc462045227][bookmark: _Toc462045765][bookmark: _Toc462396392][bookmark: _Toc462396428][bookmark: _Toc468691814][bookmark: _Toc468692257][bookmark: _Toc468696800][bookmark: _Toc468697051][bookmark: _Toc468699133][bookmark: _Toc472079604][bookmark: _Toc472079655][bookmark: _Toc478716966][bookmark: _Toc478717386][bookmark: _Toc501701580]
[bookmark: _Toc462045119][bookmark: _Toc462045228][bookmark: _Toc462045766][bookmark: _Toc462396393][bookmark: _Toc462396429][bookmark: _Toc468691815][bookmark: _Toc468692258][bookmark: _Toc468696801][bookmark: _Toc468697052][bookmark: _Toc468699134][bookmark: _Toc472079605][bookmark: _Toc472079656][bookmark: _Toc478716967][bookmark: _Toc478717387][bookmark: _Toc501701581]
[bookmark: _Toc461805966][bookmark: _Toc461806164][bookmark: _Toc462040770][bookmark: _Toc462041272][bookmark: _Toc462045123][bookmark: _Toc462045232][bookmark: _Toc462045770][bookmark: _Toc462396397][bookmark: _Toc462396433][bookmark: _Toc514009658]




4. Podsumowanie wykonania zadania numer 4. 
Zadanie A – Obiekcje jako powody do współpracy/ zamknięcia sprzedaży. 
	Spodziewana obiekcja klienta 1: 
1. Metoda perswazyjna (zamień na powód):

2. Gdybanie:

3. Zamknięcie z obiekcji: faktycznie (obiekcja), jednak nie zmienia to faktu że (lista korzyści)



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

2. Gdybanie:

3. Zamknięcie z obiekcji: faktycznie (obiekcja), jednak nie zmienia to faktu że (lista korzyści)





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

2. Gdybanie:

3. Zamknięcie z obiekcji: faktycznie (obiekcja), jednak nie zmienia to faktu że (lista korzyści)






8 


Zadanie B – Ćwiczenia w parach lub „do lustra”

	Całość rozmowy
	Całość rozmowy

	Obiekcje
	Obiekcje
	Obiekcje

	
	
	
	
	
















5. [bookmark: _Toc514009659][bookmark: _Toc468699136]Podsumowanie wykonania zadania numer 5.
Zadanie A – Mistrzynie sprzedaży – to WY!
Celem prowadzenia dziennika jest analizowanie rozmowy umówieniem wizyty/ złożeniem oferty/ zamknięciem sprzedaży. Zanotuj każdy efekt rozmowy w dzienniku:
	1 rozmowa
	Zastosowałam z sukcesem: 
Wynik:
	Nadal pracuję nad:

	2 rozmowa
	Zastosowałam z sukcesem: 
Wynik:
	Nadal pracuję nad:

	3 rozmowa
	Zastosowałam z sukcesem: 
Wynik:
	Nadal pracuję nad:

	4 rozmowa
	Zastosowałam z sukcesem: 
Wynik:
	Nadal pracuję nad:

	5 rozmowa
	Zastosowałam z sukcesem: 
Wynik:
	Nadal pracuję nad:

	6 rozmowa
	Zastosowałam z sukcesem: 
Wynik:
	Nadal pracuję nad:

	7 rozmowa
	Zastosowałam z sukcesem: 
Wynik:
	Nadal pracuję nad:

	8 rozmowa
	Zastosowałam  z sukcesem: 
Wynik:
	Nadal pracuję nad:

	9 rozmowa
	Zastosowałam z sukcesem: 
Wynik:
	Nadal pracuję nad:

	10 rozmowa
	Zastosowałam z sukcesem: 
Wynik:
	Nadal pracuję nad:



Podsumowanie: 
6. [bookmark: _Toc514009660]Podsumowanie wykonania zadania numer 6. 
Zadanie A - Twoja mistrzowska strategia rozmowy wypracowana po szkoleniu.
	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”):

	



	Wzbudzanie potrzeby/ motywacji do współpracy/ zamówienia („trailer”):

	

… i dlatego 





	Spodziewane obiekcje + Twoje reakcje na obiekcje:

	1.
2.
3.

	Finalizacja sprzedaży:
	Mocne podsumowanie:

	

	





[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]
[bookmark: _Toc468697057][bookmark: _Toc468699139]Zadanie B - Opisz jak podnosiłaś/eś umiejętności:
Sukcesy: ilość telefonów/ ilość spotkań/ zamkniętych sprzedaży/ zastosowane techniki/ wdrożone umiejętności ze szkolenia 
Nadal pracuję nad: co jeszcze potrzebujesz dopracować, poprawić? 
	Podsumowanie  
	Osoba 

	Sukcesy:
Nadal pracuję nad:

	

	Sukcesy: 
Nadal pracuję nad:
	

	Sukcesy: 
Nadal pracuję nad:
	

	Sukcesy: 
Nadal pracuję nad:
	

	Sukcesy: 
Nadal pracuję nad:
	

	Sukcesy: 
Nadal pracuję nad: 
	

	Sukcesy: 
Nadal pracuję nad:
	

	Sukcesy: 
Nadal pracuję nad:
	

	Sukcesy: 
Nadal pracuję nad:
	

	Sukcesy: 
Nadal pracuję nad:
	

	Sukcesy: 
Nadal pracuję nad:
	

	Sukcesy: 
Nadal pracuję nad:
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