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ATOMY
SPRZEDAZY



CZYM JEST INTENCJA?

NA CO WPLYWA INTENCJA?

MOJA INTENCJA




MOJ PLAN MINIMUM PODCZAS ROZMOW HANDLOWYCH

CZEMU POWYZSZA INTENCJA JEST DLA MNIE DOBRA?

CZEMU POWYZSZA INTENCJA JEST DOBRA DLA KLIENTA?

JAK POWYZSZE INTENCJE WPISUJA SIE W REALIZACJE CELOW FIRMY?




CZYM JEST RAPPORT?

NA CO WPLYWA RAPPORT?




JAKIMI DZIALANIAMI BUDUJE
(SPROBOWALEM | DZIALA / ROBIE Z EFEKTEM) RAPPORT?

O CZYM MUSZE PAMIETAC BUDUJAC RAPPORT?




OPISZ TAK DOKELADNIE, JAK TYLKO PAMIETASZ SYTUACJE, W KTORYCH
Z SUKCESEM UDALO CI SIE ZBUDOWAC RAPPORT | PO CZYM POZNALES /
POZNALAS, ZE TEN RAPPORT BYL RZECZYWISCIE ZBUDOWANY?

CZYNNIK, PO KTORYM STWIERDZAM, ZE ZBUDOWALEM /
ZBUDOWALAM RAPPORT TO

CO POMOGLO MI'W ZBUDOWANIU RAPPORTU




OPISZ SWOJA DEFINICJE ZAUFANIA

WYMIEN 4 SKEADOWE ZAUFANIA -
PRZEPIS NA BUDOWANIE ZAUFANIA:

ODPOWIEDZIALNOSC



OPISZ PO CZYM KLIENT POZNA TWOJA PRAWOSC

JAK MOZESZ PODNIESC SWOJE KOMPETENCJE?




JAKIMI SLOWAMI SPRAWISZ ABY KLIENT UZNAL CIE ZA OSOBE
GODNA ZAUFANIA (WBITA NA ZAUFANIE)?




OBIEKCJE

OBIEKCJA

KIEDY SIE
POJAWIA

Z CZEGO MOZE WYNIKAC
| JAK SOBIE Z NIA RADZIC?




OBIEKCJE

OBIEKCJA

KIEDY SIE
POJAWIA

Z CZEGO MOZE WYNIKAC
| JAK SOBIE Z NIA RADZIC?




CO SPRAWI, ZE KLIENT NIE ODBIERZE NAS JAKO OSOBE
NIEGODNA ZAUFANIA?

CZYM JEST JAKOSC | JAK MOGE DOSTARCZYC KLIENTOWI TOWAR
DOPASOWANY DO JEGO KRYTERIOW POSTRZEGANIA JAKOSCI?




Z CZEGO WYNIKA CZY MAMY DO CZYNIENIA Z OBAWA / OBIEKCJA /
KRYTERIUM WZGLEDEM, KTOREGO KLIENT PODJEMUJE DECYZJE?




JAK MOGE “ZASZCZEPIC” KLIENTA NA OBIEKCJE ZWIAZANE Z:

BRAKIEM POTRZEBY




BRAKIEM ZAUFANIA




CENA PRODUKTU




PO CO ZADAWAC WELASCIWIE PYTANIA? CO ZYSKAM
UCZAC SIE TEGO?

JAK ZADAWAC WLASCIWE PYTANIA?




WZOR NA PROGRAMOWANIE WEASCIWEGO PYTANIA:

POCZATKOWE PYTANIE (DO POPRAWY / ZMIANY):

JAKI CHCE MIEC EFEKT (CEL):

JAKI BEDZIE KONTEKST PYTANIA:

CO POWIEM (TRESC):

FORMA (JAK POWIEM):




WZOR NA PROGRAMOWANIE WEASCIWEGO PYTANIA:

POCZATKOWE PYTANIE (DO POPRAWY / ZMIANY):

JAKI CHCE MIEC EFEKT (CEL):

JAKI BEDZIE KONTEKST PYTANIA:

CO POWIEM (TRESC):

FORMA (JAK POWIEM):




WZOR NA PROGRAMOWANIE WEASCIWEGO PYTANIA:

POCZATKOWE PYTANIE (DO POPRAWY / ZMIANY):

JAKI CHCE MIEC EFEKT (CEL):

JAKI BEDZIE KONTEKST PYTANIA:

CO POWIEM (TRESC):

FORMA (JAK POWIEM):




WZOR NA PROGRAMOWANIE WEASCIWEGO PYTANIA:

POCZATKOWE PYTANIE (DO POPRAWY / ZMIANY):

JAKI CHCE MIEC EFEKT (CEL):

JAKI BEDZIE KONTEKST PYTANIA:

CO POWIEM (TRESC):

FORMA (JAK POWIEM):




WLASCIWE PYTANIA, KTORE ZADAM PODCZAS
ROZMOWY HANDLOWEJ:

ETAP ROZMOWY + TRESC PYTANIA JAKI CEL NIM ZREALIZUJE

ETAP

TRESC

ETAP

TRESC

ETAP

TRESC

ETAP

TRESC




WLASCIWE PYTANIA, KTORE ZADAM PODCZAS
ROZMOWY HANDLOWEJ:

ETAP ROZMOWY + TRESC PYTANIA JAKI CEL NIM ZREALIZUJE

ETAP

TRESC

ETAP

TRESC

ETAP

TRESC

ETAP

TRESC




WLASCIWE PYTANIA, KTORE ZADAM PODCZAS
ROZMOWY HANDLOWEJ:

ETAP ROZMOWY + TRESC PYTANIA JAKI CEL NIM ZREALIZUJE

ETAP

TRESC

ETAP

TRESC

ETAP

TRESC

ETAP

TRESC




