


atomy
sprzedaży



CZYM JEST INTENCJA?

NA CO WPŁYWA INTENCJA?

MOJA INTENCJA

•

•

•

•

•

•

•



MÓJ PLAN MINIMUM PODCZAS ROZMÓW HANDLOWYCH

czemu powyższa intencja jest dla mnie dobra? 

czemu powyższa intencja jest dobra dla klienta?

jak powyższe intencje wpisują się w realizację celów firmy?



CZYM JEST RAPPORT?

NA CO WPŁYWA RAPPORT?

•

•

•

•

•

•

•



JAKIMI DZIAŁANIAMI BUDUJĘ  
(SPRÓBOWAŁEM I DZIAŁA / ROBIĘ Z EFEKTEM) RAPPORT?

O CZYM MUSZĘ PAMIĘTAĆ BUDUJĄC RAPPORT?

•

•

•

•

•

•

•

•

•

•



opisz tak dokładnie, jak tylko pamiętasz sytuacje, w których 
z sukcesem udało ci się zbudować rapport i po czym poznałeś /
poznałaś, że ten  rapport był rzeczywiście zbudowany?

czynnik, po którym stwierdzam, że zbudowałem /  
zbudowałam rapport to

co pomogło mi w zbudowaniu rapportu



OPISZ SWOJĄ DEFINICJĘ ZAUFANIA

WYMIEŃ 4 SKŁADOWE ZAUFANIA –  
PRZEPIS NA BUDOWANIE ZAUFANIA:

P _  _  _  _  _  _

I _  _  _  _  _  _  _

W _  _  _  _  _

K _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _

ODPOWIEDZIALNOŚĆ

•

•

•

•

•



OPISZ PO CZYM KLIENT POZNA TWOJĄ PRAWOŚĆ

JAK MOŻESZ PODNIEŚĆ SWOJE KOMPETENCJE?



JAKIMI SŁOWAMI SPRAWISZ ABY KLIENT UZNAŁ CIĘ ZA OSOBĘ 
GODNĄ ZAUFANIA (WBITA NA ZAUFANIE)?



OBIEKCJE

OBIEKCJA KIEDY SIĘ
POJAWIA

Z CZEGO MOŻE WYNIKAĆ  
I JAK SOBIE Z NIĄ RADZIĆ?



OBIEKCJE

OBIEKCJA KIEDY SIĘ
POJAWIA

Z CZEGO MOŻE WYNIKAĆ  
I JAK SOBIE Z NIĄ RADZIĆ?



CO SPRAWI, ŻE KLIENT NIE ODBIERZE NAS JAKO OSOBĘ  
NIEGODNĄ ZAUFANIA?

CZYM JEST JAKOŚĆ I JAK MOGĘ DOSTARCZYĆ KLIENTOWI TOWAR
DOPASOWANY DO JEGO KRYTERIÓW POSTRZEGANIA JAKOŚCI?



Z CZEGO WYNIKA CZY MAMY DO CZYNIENIA Z OBAWĄ / OBIEKCJĄ /
KRYTERIUM WZGLĘDEM, KTÓREGO KLIENT PODJEMUJE DECYZJĘ?



JAK MOGĘ “ZASZCZEPIĆ” KLIENTA NA OBIEKCJE ZWIĄZANE Z:

brakiem potrzeby



brakiem zaufania



ceną produktu



PO CO ZADAWAĆ WŁAŚCIWIE PYTANIA? CO ZYSKAM  
UCZĄC SIĘ TEGO?

JAK ZADAWAĆ WŁAŚCIWE PYTANIA?



WZÓR NA PROGRAMOWANIE WŁAŚCIWEGO PYTANIA:

początkowe pytanie (do poprawy / zmiany):

jaki chcę mieć efekt (cel):

jaki będzie kontekst pytania:

co powiem (treść):

forma (jak powiem):
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ETAP ROZMOWY + TREŚĆ PYTANIA

ETAP

ETAP

ETAP

ETAP

TREŚĆ

TREŚĆ

TREŚĆ

TREŚĆ

JAKI CEL NIM ZREALIZUJĘ

WŁAŚCIWE PYTANIA, KTÓRE ZADAM PODCZAS  
ROZMOWY HANDLOWEJ:
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