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ZADANIE 1. PLAN DZIAŁANIA PO SZKOLENIU.

Zapisz cel, który zmotywuje Cię do działania!
	Co chcę osiągnąć/ zmienić i do kiedy (daty od - do): np. ile wykonam telefonów, ile umówię spotkań? 



	Co wdrożę: jakie metody i techniki zastosuję?



	Po czym poznam, że go osiągnąłem/łam, jak będę mierzyć, co będę liczyć, jak zmienią się reakcje innych, moje zachowanie, nastawienie?



	Moja nagroda: osiągnięcie czego, napędzi mnie do działania:



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




Ważne wnioski – nad czym potrzebujesz popracować szczególnie? Co poprawić?

UŁOŻENIE PLANU ROZMOWY – UMAWIANIE SPOTKANIA.
	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:

	

	Selekcja klientów i badanie potrzeb („magiczne pytanie”):

	

	Zaproszenie na spotkanie/ motywacja klienta do spotkania („trailer”):

	… i dlatego 




	Spodziewane obiekcje + Twoje reakcje na obiekcje:

	1.
2.

3.

	Umówienie spotkania tak, aby klient 
sam chciał się spotkać:
	Mocne podsumowanie – umówienie się 
na kontynuację podczas 2 rozmowy:

	
	


ZADANIE 2: MOCNY POCZĄTEK ROZMOWY. 
Wykonaj trening rozmów „na sucho”. 

Wykonaj serię 10 telefonów i przetestuj „mocne zdania”, aby znaleść to najlepsze.
	Runda 1 - korzyści
	
	
	
	
	

	Runda 2 - hasło
	
	
	
	
	

	Runda 3 -gdybanie
	
	
	
	
	

	Runda 4 - rola
	
	
	
	
	

	Runda 5 - sekretariat
	
	
	
	
	


Najlepsze mocne zdania „za milion”, które dały Wam najlepsze efekty.
	
	

	
	


Ilość umówionych spotkań w tej rundzie: 
ZADANIE 3: PYTANIA I TRAILERY SPOTKANIA
Wykonaj trening rozmów „na sucho”. 

Wykonaj serię 10 telefonów i przetestuj pytania oraz trailery aby znaleść to najlepsze.
	Runda 1 - pytania
	
	
	
	
	


	Runda 2 - pytania
	
	
	
	
	

	Runda 3 - trailery
	
	
	
	
	

	Runda 4- trailery
	
	
	
	
	



Zapiszcie najlepsze pytania, które pomagały ocenić potrzeby i priorytety klienta.
	Typy pytań:
	Zapisz pytania:  

	Magiczne pytania „na start” rozmowy

	

	Pytania oceniające priorytety klienta „3 w 1”
	


Zapisz najlepszy „trailer spotkania
	Twój emocjonujący „trailer”:

	Kluczowy problem klienta (branży klienta):

	Opowiedz o korzyściach z przebiegu spotkania: 
… i dlatego 


	Ustal termin, godzinę i miejsce spotkania:


Ilość umówionych spotkań w tej rundzie:
ZADANIE 4: PRZEŁAM OBIEKCJE KLIENTÓW. 
Wykonaj trening 10 rozmów „na sucho”. 

Wykonaj serię telefonów i przetestuj reakcje (2-3 sposoby na obiekcje na rozmowę)
	Runda 1 - obiekcje
	
	
	
	
	

	Runda 2 - obiekcje
	
	
	
	
	

	Runda 3 – obiekcje
	
	
	
	
	

	Runda 4- obiekcje 
	
	
	
	
	


Z najczęstszych reakcje obiekcji klientów wybierz te, które były najskuteczniejsze.
	Obiekcja klienta 1 + najlepszy sposób


	Spodziewana obiekcja klienta 2 + najlepszy sposób


	Spodziewana obiekcja klienta 3 + najlepszy sposób



Ilość umówionych spotkań w tej rundzie:
ZADANIE 5. MISTRZOWIE DZWONIENIA – TO WY!
Celem prowadzenia dziennika jest analizowanie zamykania rozmowy umówieniem spotkania lub oddzwonienia po każdym wykonanym telefonie. Zanotuj każdy postęp w dzienniku poniżej:

	1 rozmowa
	Zastosowałam/łem z sukcesem: 

Wynik:
	Nadal pracuję nad:

	2 rozmowa
	Zastosowałam/łem z sukcesem: 

Wynik:
	Nadal pracuję nad:

	3 rozmowa
	Zastosowałam/łem z sukcesem: 

Wynik:
	Nadal pracuję nad:

	4 rozmowa
	Zastosowałam/łem z sukcesem: 

Wynik:
	Nadal pracuję nad:

	5 rozmowa
	Zastosowałam/łem z sukcesem: 

Wynik:
	Nadal pracuję nad:

	6 rozmowa
	Zastosowałam/łem z sukcesem: 

Wynik:
	Nadal pracuję nad:

	7 rozmowa
	Zastosowałam/łem z sukcesem: 

Wynik:
	Nadal pracuję nad:

	8 rozmowa
	Zastosowałam/łem z sukcesem: 

Wynik:
	Nadal pracuję nad:

	9 rozmowa
	Zastosowałam/łem z sukcesem: 

Wynik:
	Nadal pracuję nad:

	10 rozmowa
	Zastosowałam/łem z sukcesem: 

Wynik:
	Nadal pracuję nad:


Ilość umówionych spotkań w tej rundzie:
ĆWICZENIE: PRZEPIS NA EMAIL.  

	Twój przepis na email:

	Nagłówek:


	Treść emaila:


	Podsumowanie:



ZADANIE 6. PODSUMOWANIE
Zapisz Twoje najważniejsze wnioski podsumowujące Twoje działania.

	Sukcesy: rozliczenie celu (ilość spotkań, ilość telefonów): 

Płynnie i skutecznie stosuję już w rozmowie: 

Najlepiej sprawdziło mi się: 

Nadal pracuję nad:
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