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SPRZEDAZ TO NAJBARDZIE] PODNIECAJACA CZYNNOSC, KTORA MOZESZ ROBIC W UBRANIU!!
F. Karzelek

1. Czym jest dla Ciebie sprzedaz naturalna - wymien 10 zalet sprzedazy naturalnej:
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3. Jakie 6 krokow dzieli Cie od wiedzy do rezultatu?

1 - Wiedza

6 - Rezultat

4. Co musisz zrobi¢, aby utozsami¢ si¢ z zawodem sprzedawcy jako osoby, ktora rozwigzuje
problemy klienta?
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Bez odpowiedniej motywacji nie bedziemy w stanie mentalnie przygotowaé sie do
ciezkiej nie raz orki, ktéra ma nam przynies¢ spodziewany efekt.

F. Karzetel

6. Jakie 10 czynnosci wykonasz w ciggu najblizszego tygodnia, aby stac¢ si¢ lepszym sprzedawca?
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8. Jaki wg Fryderyka jest dzisiejszy klient i czego od nas oczekuje?

9. Jakie 5 rzeczy mozesz zmieni¢ W SWojej sprzedazy, aby Klient wptacat na Twoje emocjonalne
konto zaufania:

To od nas dzi$ zalezy bowiem to, czy zblizajac sie siedemdziesiatki, weiaz bedziemy
na czyjejé fasce lub nietasce, czy tez bedziemy panami sytuacji mogacymi
z pelnym prze$wiadczeniem powiedzieé: ,Nic nie musze”.

F. Karzetek

10. Jak zachowujesz sig¢, kiedy wpadasz w tryb awaryjny?
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11. Wypisz 20 swoich mocnych stron, ktoére pomogg Ci w zostaniu sprzedawca naturalnym:
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Dekalog komunikacji

W czasie rozmowy masz prawo milczec.

Wszystko, co powiesz w formie twierdzacej moze byc (i najczesciej jest)

wykorzystane przeciwko Tobie.

Logiczne argumenty uzyte w czasie rozmowy sg najczesciej intelektualnym

gwattem na rozmdwcy i prowadzg do braku skutecznosci negocjacji.

Naucz sie stuchac aktywnie.

W czasie rozmowy unikaj sporéw z rozmoéwcg, aby nie doprowadzic do trybu

awaryjnego. Formuta ,tak, ale” jest zakazana!

Przed rozmowa niczego nie zaktadaj. Btedne zatozenia zmieniajg rzeczywistosc.

Naucz sie zadawac pytanie celem pozyskania informacji o kluczowych sprawach dla

rozmowecy.
Stosuj pauze, jako znakomite narzedzie komunikacji.

Po wypowiedziach rozméwcy stosuj parafraze, aby upewnic sie, ze komunikacja

nie zostata zerwana.

Nie musisz wszystkiego wiedzie¢. Wykorzystuj tylko sprawdzone informacje!

F;j/deij//a Karzetel
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12. Na postawie Dekalogu Komunikacji napisz 10 dziatan, ktore zmienisz w swojej dotychczasowej

komunikacji z klientem:
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15. Jakie sg 3 sytuacje wyjsciowe W sprzedazy i jak sobie z nimi poradzisz?
Opisz jak potraktujesz kazdego z klientow w 3 r6znych sytuacjach wyjsciowych.

Pragniemy zmieniaé $wiat, ale juz nie bardzo chcemy zmieniaé siebie

[ub oczekujemy, ze to $wiat zmieni si¢ dla nas.

F. Karzetek

16. Jak rozpoznasz poszczegodlne Profile Zachowan Klientow

Dominujacy -
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18. Dlaczego prezentacja jest najbardziej niebezpiecznym momentem w sprzedazy?

Jak mozesz to zmienié?

~11 ~
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W kazdej chwili, bez wzgledu na wiek i sytuacje, mamy prawo do korekty zyciowych zadas.
F. Karzelek

19. Kiedy klient poleca produkt?

21. Napisz 3 obiekcje, ktore najczgsciej spotykasz podczas swoich spotkan i napisz jak z wiedza ze

szkolenia bedziesz sobie z nimi teraz radzit.

~12 ~
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Jezeli chcesz otrzymac feedback od profesjonalnego sprzedawcy do Twojej

pracy z Zeszytem Cwiczen, mozesz go zaméwic klikajac ponizej :

http://sklep.graomilion.pl/produkt/ocena-zeszytu-cwiczen-sprzedawcy/

lub na stronie kursu:

http://sprzedaznaturalna.graomilion.pl/bonusy

Inwestycja to: 100zt

Feedback otrzymasz w ciggu 72h w formie elektroniczne;j.

~13 ~
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