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DZIEN 3:
Jak IMPROWIZOWAC,
aby sprzedawac wiecej?
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DZIEN 3: Jak IMPROWIZOWAC, aby sprzedawa¢ wiece;?

1. Jak obecnie wyglada Twoja interakcja z klientami? Grasz z nimi do
jednej bramki czy stajecie w opozycji do siebie?

2. W jakich sytuacjach w procesie sprzedazowym zdarza Ci sie ttumaczy¢
klientom cos, czego nie chcg przyja¢?
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DZIEN 3: Jak IMPROWIZOWAC, aby sprzedawa¢ wiece;?

3. Korzystajac z wiedzy z LIVE #3, napisz, jak inaczej mozesz poprowadzi¢
rozmowe, aby tatwiej dochodzi¢ do porozumienia z klientami
w kwestiach, ktore Was roznia?

4. Zapisz 3 pomysty na aktualizacje Twojego obecnego podejscia do
rozmow z klientami i prowadzenia ich.

POMYSt 1
POMYSt 2

POMYSt 3
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