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Spis ¢wiczen

Przygotuj sie na sukces w umawianiu spotkan,
ustal cel i mierz kluczowe wskazniki skutecznosci.

2 PLAN ROZMOWY Z KLIENTEM

Stwdrz plan rozmowy z klientem w modelu ESE®

Opracuj 4 wersje Twoich mocnych zdan “za
milion®” | ktére wyrdznig Cie w oczach klienta.

4 STWORZ PRZEMYSLANE PYTANIA

Przygotuj strategiczne pytania, ktore zaangazuja
klienta i pozwola Ci ocenic jego priorytety.

Zapros klienta na spotkanie w angazujacy
sposob i podsumuj rozmowe w mocny sposob.

6 POKONYWANIE OBIEKCIJI

Opracuj reakcje na 5 najczestszych obiekgcji
klientow na 3 rézne sposoby.

DZWON | UMAWIAJ SPOTKANIA
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DZWON | UMAWIAJ SPOTKANIA - PRZEPIS NA SUKCES!

Model Empatycznej Sprzedazy Eksperckiej©

Umdwione i Umdwione
oddzwonienia ] spotkania

----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
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| Mocne zdanie otwierajace:
' Angazowanie klienta i badanie potrzeb (,magiczne pytania’, pytania ,3 w 1"): ]
Zaproszenie na spotkanie/ motywacja klienta do spotkania (.trailer”):
.. 1 dlatego
Spodziewane obiekcje + Twoje reakcje na obiekcje:
2 |
3 |
: Umowienie spotkania tak, aby klient i Mocne podsumowanie - umoéwienie sie :
sam chciat sie spotkac: na kontynuacje podczas 2 rozmowy:
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Przygotuj liste stow, ktére uzyjesz do ,mocnych zdan”.

EMPATIA
WYROZNIKI

Stwoérz rodzaje mocnych zdan ,za milion”.
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Wypisz wszystkie pytania, jakie potrzebujesz zadac¢ Twojemu klientowi, aby zdoby¢ informacje
pozwalajgce Ci pozyskac klienta. Nastepnie utéz na ich podstawie jedno ,magiczne pytanie”,

ktdra zawiera je wszystkie w sobie.
1.

2.

Twoje ,magiczne pytanie”, dzieki ktéremu klient zaangazuje sie w rozmowe i zacznie mowic:

np. Prosze mi opowiedzied, jak ..

i Magiczne pytanie otwarte ; i
.ha start” rozmowy
! Pytania o priorytety ,3w 1" 5 i
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Opracuj kluczowa korzys¢ z ze spotkania dla klienta, tak, aby sam chciat sie zdecydowac.
Nastepnie pokaz klientowi co doktadnie bedzie sie dziato podczas korzystania/ rozmowy/

spotkania, aby go upewni¢ w decyzji.

3 KROK: ustal date, miejsce,

godzine spotkania

1 KROK: empatycznie nazwij
problemy grupy klientéw
I . .idlatego |
2 KROK: pokaz, ze spotkanie
odpowiada na problem
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Zapisz mocne podsumowanie, ktére klient powinien zapamietaé po rozmowie z Toba.
Zaplanuj, co to powinno by¢ i przygotuj klienta na kolejng rozmowe tak, aby utatwic¢ sobie

oddzwonienie i kontynuacje rozmadw.

———————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————

RODZAJ CELU NA KONIEC
ROZMOWY Z KLIENTEM:
GtOWNY CEL: podsumowanie
szczegotéw umadwionego
spotkania

CHOCIAZ CEL: moche
podsumowanie i umowienie
sie na nastepny telefon
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Z najczestszych obiekcji klientéw wybierz te, ktdre styszysz najczesciej. Nastepnie zapisz

najskuteczniejsze reakcje na rézne sposoby.

§ SPODZIEWANE g TWOJE REAKCIE NA OBIEKCIE §
! OBIEKCIE ; ;
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Kurs online prowadzi

O AUTORCE | TRENERCE

Izabela Krejca-Pawski — trenerka ceniona za konkrety
i Swieze spojrzenie. Jej klienci umawiajg 8 spotkan na Tl
telefondéw, podnosza sprzedaz o 30% i odzyskuja kontrole
nad swoim czasem. Jej misjg jest sprawienie, zeby
wszystkie  osoby, ktére  sprzedaja i zarzadzaja
zespotami osiggaty podobne wyniki.

900 osbéb rocznie rozwija u lzy na szkoleniach umiejetnosci

sprzedazy, umawiania spotkan, zarzadzania czasem
zespotem oraz obstugi klienta. Jako trener odstuchata ponad
3000 nagran rozmow  sprzedazowych  handlowcéw,

konsultantéw, doradcow i telemarketerow z wielu branz.
Certyfikowany trener sprzedazy. Licencjonowany Konsultant
Zintegrowanego Modelu Przywddztwa  (ILM72) oraz
Odpornosci Psychicznej (Mental Toughness MTQ). Szefowa

firmy szkoleniowej IKP Szkolenia. 0 @

IZA JEST AUTORKA CENIONYCH KSIAZEK, EBOOKOW | PLANEROW

samo-sedno.

COLD CALLING & SPRZEDAZ
(RENING ‘ SRl ODPORNOSC ZARZADZANIE
BN el PSYCHICZNA?  CZASEM
@ — PLANER
@3 \\'\\ ELASTYCZNEGO
s roxouncovy Hansem
COLD GALLING, CZYLI JAK DZWONI "NA ZIMND" BUDUJ
A PRZYKEADACH SKRYPTGW 2 m/uuzl steon Eerom ZEBTAMW PLANERGW W POF DO DRUKD
AUTORKA PONAD 50 ARTYKULOW ORAZ WYPOWIEDZI EKSPERCKICH DLA
Bankier.pl “SYRZECZPOSPOLITA Sobasors oot SPRZEDAZ) i Magazyn - BUSINESS DIUSKIFNEYS
Pl =R A SPRZEDAZ SPRZEDAZY l_"‘”-' RZEDAZY VIO DIZNES E-commerce WOMANziife il

www.lzaKrejcaPawski.pl
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