UMAWIANIE SPOTKAN
COLD CALLING




IKP Szkolenia Inspirujaco Konkretnie Praktycznie

Notatki i Twoje wazne wnioski:

Wazne wnioski - nad czym potrzebujesz popracowac szczegdlnie? Co poprawic?
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(czym ma sie zakonczy¢é rozmowa): (chociaz czym ma sie zakonczy¢é rozmowa):

Dzien dobry, imie, nazwisko, nazwa firmy

Mocne zdanie otwierajace:

Ocena wartosci klienta i badanie potrzeb (,magiczne pytanie”):

Wzbudzanie potrzeby/ motywacji do spotkania (,trailer”):

.. i dlatego

Spodziewane obiekcje + Twoje reakcje na obiekcje:

1.

2.

3.

Umowienie spotkania tak, aby klient sam Mocne podsumowanie - umoéwienie sie na
chciat sie spotkaé: kontynuacje podczas 2 rozmnowy:
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Stwoérz 5 rodzajow mocnych zdan ,za milion”, ktére w dalszym kroku przetestujesz w praktyce.

Kluczowa korzysé

Hasto reklamowe

Gdybanie

Odwotanie do roli

Sekretarki
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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 upewnic¢ w decyzji.

Twdéj emocjonujacy ,trailer™

Kluczowa korzysc lub problem klienta (branzy klienta):

Opowiedz o korzysciach z przebiegu spotkania:
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Z najczestszych obiekcji klientow wybierz trzy, ktdre styszysz najczesciej. Nastepnie zapisz
najskuteczniejsze reakcje na rézne sposoby.

1. Metoda perswazyjna (zamien na powédd):

2. Metoda coachingowa (rozpytaj obiekcje):

3. Gdybanie (mocne zdanie):

1. Metoda perswazyjna (zamien na powdd):

2. Metoda coachingowa (rozpytaj obiekcje):

3. Gdybanie (mocne zdanie):

1. Metoda perswazyjna (zamieh na powdd):

2. Metoda coachingowa (rozpytaj obiekcje):

3. Gdybanie (mocne zdanie):
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Zapisz mocne podsumowanie, ktore klient powinien zapamieta¢ po rozmowie z Toba. Zaplanuj,
co to powinno byc¢ i przygotuj klienta na kolejng rozmowe tak, aby utatwic¢ sobie oddzwonienie

i kontynuacje rozmow.

Twoje mocne podsumowanie umawiajgce sie na nastepny telefon:

Twoje umdwienie sie na spotkanie:

- np. Podsumowujac, jesteSmy umaowieni ...
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Cel rozmowy

Gtéwny cel lub chociaz cel

Krok 1

Mocne zdanie - mocny poczatek :

Kupujemy czas
i uwage klienta

Stosujemy mocne zdanie (mocne korzysci, hasto reklamowe, rola,
gdybanie)

Krok 2

Ocena wartosci klienta i badanie potrzeb (,magiczne pytanie”):

Angazowanie
klienta
W rozmowe

Stosujemy magiczne pytanie
Stosujemy pytania sugerujace, pytania otwarte
Wzbudzanie/ kreowanie potrzeby

Krok 3

Wzbudzanie potrzeby/ motywacji do spotkania (,trailer):

Pobudzamy emocje
klienta pokazujac
korzysci!

Emocjonujacy trailer (korzystnie i logicznie)

Krok 4

Pokonanie / obejscie obiekcji:

Zamieniamy
obiekcje
W argumenty za
spotkaniem

Perswazja - ,$Swietnie sie sktada”
Metoda coachingowa - zadajemy pytania
Gdybanie - A gdyby powiedziata, ze .. czy to by Pana przekonato?

Krok 5 Umawiamy spotkanie lub umawiamy oddzwonienie:
Umodwienia spotkania z podsumowaniem korzysci, aby klient na nie
. czekat.
Umawiamy

spotkanie lub
oddzwonienie

W przypadku ,chociaz celu” - motywacja do przeczytania emaila mocnym
podsumowaniem korzysci dla klienta i umdwienie sie ha nastepna
rozmowe

,To jak, jesteSmy umowieni?”.
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Zapisz Twoje najwazniejsze wnioski podsumowujgce szkolenie.

Stwodrz wizje Twoich wynikdw po wdrozeniu szkolenia - co sie zmieni i kim sie staniesz?
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