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10. NARZEDZIA SPRZEDAZOWE - SZABLONY DO DRUKU

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

oferty wykonujesz podczas spotkania z klientem.

Dzien dobry, imie, nazwisko, nazwa firmy;, ...

Mocne zdanie otwierajgce:

Przejscie do ustalania spotkania:

Spodziewane obiekcje + Twoje reakcje na obiekcje:

Ustalenie miejsca, daty, godziny:

Podsumowanie rozmowy - dodatkowe pytania do klienta:

Pamietaj! W §przeda2y szczescie zawsze sprzyja aktywnym! ’ O
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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.

Mocne zdanie otwierajace:

Ocena wartosci klienta i badanie potrzeb:

Dopasowanie rozwigzan do stéow klienta w kierunku umaowienia spotkania:

Spodziewane obiekcje + Twoje reakcje na obiekcje:

Umowienie spotkania:

>
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IZA KREJCA-PAWSKI

Zamien obiekcje Klientow
na Twoj sprzedazowy sukces
W umawianiu spotkan!

Ebook zawiera uzupetnione szablony rozmnow
dla branz: ubezpieczeniowej, bankowosci,
doradztwa kredytowego, brokera, reklamowej,
energetycznej i telekomunikacyjnej!

To praktyczny poradnik sktadajgcy sie

z przyktadowych dialogéw z klientami, ktore COLD CALLING, CZVLI JAK DZWONIE "NA ZIMNO"

bedziesz mégt w prosty sposéb przetozy¢ na swoj - .
¥ N P Y op P Y & NA PRZYKLADACH SKRYPTOW Z 8 BRANZ!
'

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
8 sprawdzonych skryptow

do stosowania od zaraz!

TAKIEGO EBOOKA
POTRZEBUJE! >>

WWW.SKLEP.izakrejcapawski.pl

Pamietaj! W sprzedazy szczescie zawsze sprzyja aktywnym! ’ O
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Poznaf opinie czytelnikow, ktorzy za sprawa ebooka zaczeli
zwiekszac efektywnosc umawiania spotkar przez telefon.

Te historie mowig same za siebie!

"Przeczytatam e-book i jestern 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 skutecznos¢ umawianych
spotkan. Dzis wiem, Ze dokonatam dobrego wyboru od razy widac ,ze pisata go
osoba z doswiadczeniem Najpierw dowiedziatam sie poprzez odpowiednie
cwiczenia jakie obecnie popetniam bfedy. Nastepnie korzystajgc z gotowych
szablonow przygotowatam sobie odpowiednia rozmowe. Dowiedziatam sie jak
wazne jest: mocne zdanie otwierajgce, magiczne pytanie, super opisane sa metody

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

Krystyna Smulska, doradca ubezpieczeniowy

Wczoraj 5 telefonow i 4 spotkania umowione. Mysle ze bedzie coraz lepiej.”
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 popetniam w rozmowie z klientem. Dzieki
niemu zmienitam podejscie do klienta z ktorym rozmawiam, podchodze
z szacunkiem do jego czasu, a takzZe staram sie analizowac branze i myslec

o potencjalnych problemach rozmowcy."

Ewelina Muraszew

Pamietaj! W sprzedazy szczescie zawsze sprzyja aktywnym! ’ O
Sprzedawaj SMIALO!
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Czesc, jestem lza, moi klienci umawiajg 8 spotkan na
11 telefondw, podnoszg sprzedaz o 30% i odzyskujg
kontrole nad swoim czasem. Mojg misjg jest sprawienie,
zeby wszystkie osoby, ktére sprzedajg i zarzadzaja

zespotami osiggaty podobne wyniki.

900 o0sbéb rocznie rozwija u mnie na szkoleniach
umiejetnosci sprzedazy, umawiania spotkan,
zarzgdzania  czasem i zespotem oraz  obstugi
klienta. Jako trener odstuchatam ponad 2500 rozmow
sprzedazowych handlowcdéw, konsultantéw, doradcéw

i telemarketerow z wielu branz.

Jestem trenerka umiejetnosci biznesowych, praktykiem biznesu z kilkunastoletnim
doswiadczeniem w sprzedazy, negocjacjach i obstudze klienta, ktdérym uwielbiam
sie dzieli¢. Certyfikowany trener sprzedazy, ukonczytam Szkote Profesjonalnych
Trenerdow 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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