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Umawianie  spotkann  przez  telefon  potrafi  dac
w kosc! Dziesigtki telefonow i ciggte dni na ,nie’. Klienci,
ktorzy ciggle Cie spfawiaja [lub beznamietnym tonem
odpowiadaja ,Dziekuje ale nie jestem zainteresowany’ Aby
pomoc Ci poradzic sobie z wyzwaniami, jakie codziennie
przed Toba stoja przygotowatam szablony z ebooka do
budowania skryptow, ktore sprawdzaja sie w telefonicznych
rozmowach z klientami. Uczestnicy moich szkoleri podnosza
azieki nim wyniki. Mam za soba tysigce rozmow z klientami
/ ponad 2500 odstuchanych nagrari rozmow sprzedazowych
jako trener sprzedazy, wiec wiem, co dziata! Razem

podniesmy skutecznosc kazdej rozmowy sprzedazowey!

Dla kogo jest ten ebook o umawianiu spotkan?

- Dla telemarketerow | konsultantow, ktorzy dopiero rozpoczynaja prace

w sprzedazy I potrzebujg podpowiedzi do stosowania od zaraz.

- Dla doradcow, handlowcow i managerow z doswiadczeniem, ktorzy chca
dodac nowe narzedzia sprzedazowe do tych, ktore juz obecnie stosuja aby

podniesc skutecznosc.

- Dla szefow zespotfow, ktorzy szukaja lepszych rozwigzan dla swoich ludzi.

Czego dowiesz sie po przeczytaniu e-booka?

- Jak przygotowac sie do rozmowy ZANIM zadzwonisz, czyli jak zaplanowac
Sukces.
- Jak stworzyc mocny poczatek rozmowy, dzieki ktoremu klient bedzie Cie
stuchat.
- Jak pytac o czas na rozmowe i w ktorym momencie zaczac ustalac termin
spotkania.
- Jak zdecydowanie zwiekszyc ilos¢ umawianych spotkan dzieki skutecznef
strategil.
- Jak stworzyc wiasna skuteczng rozmowe unikajgac najwiekszych bfedow.
Zaczynamy!
/za Krejca-Pawski
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Poznaf opinie czytelnikow, ktorzy za sprawa ebooka zaczelf
zwiekszac efektywnosc umawiania spotkan przez telefon.

Te historie mowig same za siebie!

"Przeczytatam e-book i jestermn mile zaskoczona, Ze odpowiada on konkretnie mojej
branzy ubezpieczeniowej. Scenariusz trzymany w rece podczas rozmowy
telefonicznej dodaje mi pewnosci siebie. Zdanie ze strony 23 o dokonaniu audytu

w firmie ABC- genialne ! Brzmi profesjonalnie i zrozumiale zarazem."
Marta Fijofek, doradca ubezpieczeniowy

"Zakupifam e-book, poniewaz chciatam zwiekszyc skutecznosc¢ umawianych
spotkan. Dzis wiem, Ze dokonatam dobrego wyboru od razy widac ,Ze pisala go
osoba z doswiadczeniem Najpierw dowiedziatam sie poprzez odpowiednie
cwiczenia jakie obecnie popetniam bfedy. Nastepnie korzystajgc z gotowych
szablonow przygotowaltam sobie odpowiednia rozmowe. Dowiedziatam sie jak
wazne jest: mocnhe zdanie otwierajagce. magiczne pytanie, super opisane sa metoady

rozmow oraz obiekcje. Dziekuje za pomoc, a teraz do dziatania!"

Krystyna Smulska, doradca ubezpieczeniowy

Weczoraj 5 telefonow i 4 spotkania umowione. Mysle Zze bedzie coraz lepie).”
Marcin

"‘Bardzo mi sie e-book podoba. Konkretnie i na temat. Tego oczekuje:-)"
Aleksandra Ziembiriska, doradca klienta w banku

"E-book uswiadomit mi jakie bfedy popefniam w rozmowie z klientem. Dzieki
niemu zmienifam podejscie do klienta z ktorym rozmawiam, podchodze
z szacunkiem do jego czasu, a takZe staram sie analizowac branze | myslec

o potencfjalnych problemach rozmowcy.”

Ewelina Muraszew

Pamietaj! W sprzedazy szczescie zawsze sprzyja aktywnym! : O
Sprzedawaj SMIALO! 4)\



Ebook ,Jak skutecznie umawiac spotkania”

Iza Krejca-Pawski
izakrejcapawski.pl

PRZECZYTAIJ SPIS TRESCI EBOOKA PEENEGO PRAKTYCZNYCH PORAD:

11
12

2.1
22

31
32
33

41
42

51

52
53
54
55

6.1
6.2

7.1
7.2

8.1
8.2

9.1

9.2

93

9.4

9.5

9.6
10

PRZEPIS NA SUKCES W UMAWIANIU SPOTKAN

Okresl, co doktadnie chcesz zrobi¢ w rozmowie

Sprawdz, czy mowisz tak, jak trzeba

WYBIERZ WtASCIWA STRATEGIE UMAWIANIA SPOTKAN
Pierwsza strategia: na przyktadzie brokera ubezpieczeniowego
Strategia druga: na przyktadzie branzy telekomunikacyjnej
OMIN NAJCZESCIEJ POPEtNIANE BtEDY

Rozmowa z pracownikiem banku

Rozmowa z pracownikiem szkoty jezykowej

Rozmowa z pracownikiem drukarni

ZANIM ZADZWONISZ, PRZYGOTUJ SWOJ SUKCES

Wejdz w swiat klienta

Przygotuj skuteczng sprzedazowa komunikacje

STWORZ MOCNY POCZATEK ROZMOWY

Odwotaj sie do kluczowej korzysci

Nawigz do roli klienta

Powiedz hasto reklamowe

Zacznij gdybac

Wykorzystaj posiadang relacje

WZBUDZ POTRZEBE SPOTKANIA

Zadaj ,magiczne pytanie”

Zasygnalizuj wartosc¢ oferty

POKONAJ OBIEKCIE PRZED SPOTKANIEM

Powody obiekcji w umawianiu spotkan

3 sprawdzone techniki radzenia sobie z obiekcjami

USTAL TERMIN SPOTKANIA

Ptynnie przejdz w ustalenia terminu

Koniecznie pamietaj o fizycznym dziataniu

GOTOWE SCENARIUSZE UMAWIANIA SPOTKAN

Scenariusz dla branzy energetycznej wedtug pierwszej strategii
Scenariusz dla ubezpieczen wedtug pierwszej strategii
Scenariusz dla firmy poligraficznej wedtug pierwszej strategii
Scenariusz dla bankowosci wedtug drugiej strategii
Scenariusz dla branzy reklamowej wedtug drugiej strategii
Scenariusz dla doradztwa kredytowego wedtug drugiej strategii
NARZEDZIA SPRZEDAZOWE - SZABLONY DO DRUKU

10.1 Szablon 1 - Umawianie spotkania wedtug 1 strategii
10.2Szablon 2 - Umawianie spotkania wedtug 2 strategii

n
1M1

PODNIES SKUTECZNOSC UMAWIANIA SPOTKAN
Dzienny plan umawiania spotkan

11.2 Trening umawiania spotkan

12

O AUTORCE E-BOOKA
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10. NARZEDZIA SPRZEDAZOWE - SZABLONY DO DRUKU

-Umawianie spotkania wedtug 1 strategii, gdy catg sprzedaz i prezentacje

oferty wykonujesz podczas spotkania z klientem.

CEL ROZMOWY Z KLIENTEM CEL MINIMUM

(czym ma sie zakonczy¢ rozmowa) : (chociaz czym ma sie zakonczy¢ rozmowa)

______________________________________________________________________________________________________________________________________

——————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————
______________________________________________________________________________________________________________________________________

______________________________________________________________________________________________________________________________________

--------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

______________________________________________________________________________________________________________________________________

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

______________________________________________________________________________________________________________________________________
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10.2 Szablon 2 - Umawianie spotkania wedtug 2 strategii, gdy umawiasz sie na spotkania

z klientami ,czesciowo juz sprzedanymi” przez telefon, a spotkanie stuzy do zamkniecia

sprzedazy.

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

______________________________________________________________________________________________________________________________________

--------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

——————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————
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Zamien obiekcje Klientow

na Twoj sprzedazowy sukces ;'J(UATEL(ZN,E :
W umawianiu spotkan! UMAWIAC
SPOTKANIA
Ebook zawiera uzupetnione szablony rozmoéw dla Z KLIENTAMI?,
branz: ubezpieczeniowej, bankowosci, doradztwa
kredytowego, brokera, reklamowej,

energetycznej i telekomunikacyjnej!

To praktyczny poradnik sktadajacy sie z przyktadowych
dialogoéw z klientami, ktore bedziesz mogt w prosty sposob

przetozy¢ na swojg prace juz od pierwszej rozmowy:

— Jak zaczac¢ rozmowe, by Klient nie zbyt Cie w ciggu paru pierwszych sekund
rozmowy

— Jak pokonac niechec klienta do spotkania na KONKRETNYCH przyktadach

— Jak obiekcje klienta zamieni¢ w kontrargumenty

— W jakim momencie rozmowy przejs¢ do ustalenia terminu spotkania i JAK to
zrobic?

— Jakie sg 3 najczestsze btedy oséb umawiajgcych spotkania i jak sie ich skutecznie
pozbyc?

— 2 skutecznych strategii umawiania spotkan, ktére dobierzesz do specyfiki swojej

pracy i Twojego celu!

Dodatkowo otrzymasz

35 SKUTECZNIE b

8 sprawdzonych skryptow UMAWIAG
, SPOTKANIA |
do stosowania od zaraz! Z KLIENTAMP? §

TAKIEGO EBOOKA
POTRZEBUJE! >>

WWW.SKLEP.izakrejcapawski.p/
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Podnies skutecznos¢ umawiania spotkan
podczas 1 DNIOWECO SZKOLENIA otwartego!

Zapraszam Cie na intensywne warsztaty w Warszawie,
24 czerwca 2019 roku, podczas ktérych naucze Cie:

- Jak rozpoczynac¢ rozmowe, aby klient chciat z Tobg rozmawia¢ dtuzej niz
1 minute.

- Jak prowadzi¢ rozmowe, aby KLIENT SAM CHCIAL umowic sie na spotkanie na
jej zakonczenie.

- Podnoszenia skutecznosci dzwonienia zaréwno na "zimnej " i ,cieptej” bazie.

- Jak poczuc sie pewnie w rozmowie z klientem, zwiekszajgc swojg motywacje
do dzwonienia.

- Jak pokonywac¢ najczestsze obiekcje Kklientow dotyczgce spotkania bez
uciekania sie nachalnosci czy sztuczek.

Wyjdziesz z treningu z gtowg petng pomystdw oraz listg nowych i tworczych
sposobow prowadzenia rozmow. Otrzymasz w nim mojg sprawdzong autorskg
metode umawiania spotkan, ktérg od dawna pracuje z uczestnikami szkolen.
Poprowadze Cie krok po kroku, przez kolejne etapy rozmowy z klientem tak, aby na
jej koniec umowic spotkanie!

Opinie uczestnikdw szkolenia mdwig same za siebie!

.Moim najwiekszym sukcesem po szkoleniu jest to iz potrafie bez jakichkolwiek
obaw zfapac za telefon, zadzwonic | z satysfakcjia ,omijac” obiekcje ktore kiedys
sprawialy mi wiele problemow. Wynikiem tego jest umawianie 3/5 spotkari
z architektami z ktorymi wczesniej nie miatem stycznosci’.

Daniel Jasik, przedstawiciel firmy z branzy pokryc dachowych,
Skuteczna sprzedaz i umawianie spotkari

Zmienifem sposob telefonowania i udato mi sie umowic 8 spotkar z 11 rozmow.
Jezeli chodzi o same spotkania z klientami, trwaja duzo krocej i fatwie/ mi jest
zakoniczyc je pozytywnie. Szybciej oszczednie/ | duZo fatwie/ jest skorzystac
z Twojego doswiadczenia | wiedzy niz zastanawiac sie | wynajdywac wszystko od
poczatku.”

Bartosz Gregufa, doradca ubezpieczeniowy,
Skuteczna sprzedaz i umawianie spotkari

TAKIEGO SZKOLENIA POTRZEBUJE! >>

wwwi.izakrejcapawski.pl
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Czesc, jestem lIza, moi klienci umawiajg 8 spotkan na
1 telefondw, podnoszg sprzedaz o 30% i odzyskujg
kontrole nad swoim czasem. Mojg misjg jest sprawienie,
zeby wszystkie osoby, ktoére sprzedajg i zarzadzajg

zespotami osiggaty podobne wyniki.

900 o0séb rocznie rozwija u mnie na szkoleniach
umiejetnosci sprzedazy, umawiania spotkan,
zarzadzania czasem i zespotem oraz  obstugi
klienta. Jako trener odstuchatam ponad 2500 rozmow
sprzedazowych handlowcoéw, konsultantéw, doradcow

i telemarketerow z wielu branz.

Jestem trenerka umiejetnosci biznesowych, praktykiem biznesu z kilkunastoletnim
doswiadczeniem w sprzedazy, negocjacjach i obstudze klienta, ktérym uwielbiam
sie dzieli¢. Certyfikowany trener sprzedazy, ukonczytam Szkote Profesjonalnych
Trenerow Sprzedazy SPTS we Wroctawiu, szkolenia trenerskie w Pracowni
Psychologicznej im. Elzbiety Sottys w Krakowie oraz studia podyplomowe

Psychologia biznesu. Szefowa firmy szkoleniowej IKP Szkolenia.
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