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— Nowoczesny ColdCalling w Praktyce —

Tworzenie skryptu rozmowy telefonicznej
pod umawianie spotkan

ALy eV lwdalelelel drugie spotkanie



Kilka stow od prowadzacego
Hej. Karol Fron z tej strony.

Masz przed sobg zeszyt ¢wiczen pod praktyczny warsztat, ktory
odbedzie sie drugiego dnia naszej konferencji.

Gtownym celem tego spotkania bedzie to, abys$ wyszedt z niego z
gotowym skryptem rozmowy telefonicznej, ktory juz nastepnego dnia
bedziesz mdogt wykorzystac w swojej pracy.

Dostaniesz ode mnie porcje tej samej wiedzy, dzieki ktérej
uczestnicy moich ptatnych programéw maja m.in. takie wyniki:

Daniel Chmielowicz - branza Oze

"(...) Kiedys na 100 wykonanych telefonéw
umawiatem 1-2 spotkania. Po mastermindzie
skutecznosé byta zdecydowanie lepsza. Na 40

telefonéw umoéwitem 12 spotkan.
iskutecznos¢ umawianych spotkan 15-krotnie.'|

sprzedawey i shuchaczem,

Anna Kierzkowska - Sprzedaz sprzetu do rehabilitacji

Juz mam efekty, a minefo niewiele czasu od ukonczenia szkolenia. FERTI TR T
duzo wiecej efektywnych spotkan, zdecydowanie latwiejszy kontakt z
klientami.

Zrozumiatam, ze duzo ograniczen siedzi w naszej gtowie i to one nas ograniczaja. Nie
obawiajcie sig, zainwestowane pienigdze zwroca sie szybko i wielokrotnie.

Zbigniew Olech - Sprzedaz pradu

Dzieki temu szkoleniu zaczatem inaczej umawiac spotkania. Méj wynik to: 28
przeprowadzonych rozmow, 18 uméwionych spotkan, 12 spotkan odbytych, z czego
8 zamknietych, a 3 jeszcze do domkniecia.

Na koniec pochwale sie wynikiem sprzedazowym. Prowizja 180.000 zt od odbytych
S UEL RV O I CHETETEMozZna zatem powiedzieé, ze 4-krotnie pobitem swéj
(LI B CLEYLIMYA bo wezesnie] moja najwieksza prowizja w miesigcu wynosita
40.000 zt.
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P Marck sapui
Od momentu dotaczenia do Mastermindu w moim 7yciu zaczeta sie rewolucja. Przed
zapisaniem si¢ do mojej pierwszej edycji miatem wielkie zawahanie, czy wydawad
pienigdze na kolejne szkolenie ryzykujge tym, ze poprawy wynik edzie. Ryzyk @
optacio sie, od tego czasu przeszediem gruntowna Froniuterapie, pekla bariera
mentalna, kt6ra blokowata mnie w wielu aspektach 2ycia, nie tylko tych sprzedazowych.
. N i Nabralem zdecydowanie wigcej odwagi, wzrost we mnie poziom optymizmu, or@
M are k Sa pu n- S p rzedaz og}oszen empatit. Dzigki temu doswiadczeniu waern, ze ryzyko bywa oplacalne @ Idac w
Kierunku sprzedazy, to moie wvniki wzrosty nawet o 300%, sprzedaie teraz 3-krotnie
wiecej, a zdar Sie miesiace, g iest to nawet 4-krotna ro2ni obki

. ) e pszybowaly w gore ponad 2-krotnie i 53 czest: tarzalne @ Wc
A& Moje wyniki wzrosly nawet o 300%, sprzedaje e S el
- T - : < . < telefonéw to co 3-4 klient chee rozmawiad i widad, Ze 2ywo s3 zainteresowani tym jak
eraz 3-krotnle WIQCQJ, a zda rzan SIQ m |e5|qce, moge im poméc. Poprzednio powtarzaly sie obiekge, nie mam czasu, to za drogo,
gdzie jest to nawet 4-krotna roznica..."

mamy dostawce daj pan spokoj, nic nie zmieniamy. Teraz doktadnie
owad w lakich sytuagjach, jak wiele obiekgi jest ukrytych i 2e warto
we, oraz umiec stuchaé na kilku poziomach, aby te prawdziwe powody i
by¢.
alna metamorfoza, kidra przeszediem uzmystowita mi, ze
w sercu. Pracujac
P ak jak ja uczynitem
10 przy wsparciu Karola i catej grupy szkoleniowe). Majge jasno skicrowang busole,
droga do marzen staje si¢ prawddziwg przygoda, a dodajac do tego powtarzalnosé wraz
z odpowiednim nastawieniem rozwiniemy si¢ tak, 2e dotrzemy tam gdzie zawsze
cheemy,
-

Pawet Zoladek - Wiasciciel placowki Canal+

Ta wiedze, ktorg zyskatem, przekazywatem codziennie na biezaco swoim pracownikom i

A VA EL s B asl e e Mpracownica potroita wyniki jesli chodzi o telefon.J2L] 1)

do tej pory 12-15 operacji, a tym razem zrobifa 40 zamknietych transakcji.

Dziewczyny w innym punkcie wygenerowatly obrét 200 000 przy zamknietym
punkcie, tylko na samych telefonach i jestem bardzo zadowolony .

Program uswiadomit mnie w wielu kwestiach, odnosnie prowadzenia firmy.

Zeszyt ¢wiczen pomoze Ci w robieniu notatek oraz w przygotowaniu
skryptu za pomocg mojej autorskiej metody, ktora jest luzno
inspirowana metodg Sandlera.

Warto zatem wydrukowac sobie ten zeszyt przed konferencja.

Pamietaj jednak o tym, aby nie prébowaé samodzielnie tworzy¢
skryptu przed konferencja.

W zeszycie znajdziesz wytgcznie podstawowe informacje, ktore bez
mojego komentarza nie bedg wystarczajgce do tego, abys mogt
stworzy¢ wyjagtkowo skuteczny skrypt oraz umiejetnie sie nim
postugiwac.
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Dlatego uzbrdj sie w cierpliwosc i koniecznie pojaw sie na mojej
konferencji.

A jezeli jeszcze tego nie zrobites, to dodaj wszystkie 3 spotkania do
swojego kalendarza online, aby ich nie przegapic.

Wystarczy, ze klikniesz tutaj, a nastepnie w niebieski przycisk
.Add to Calendar” >>

Konferencja Online:
Nowoczesny ColdCalling w

Praktyce

(® Tuesday, 14 April, 20:00 - 22:00 (CEST) < ® CEST +02:00
Occurs daily, starting from Apr 14, 2026, 3 times
(CEST)

Harmonogram spotkan:

Add to Calendar

Do zobaczenia juz wkrétce :)
Karol Fron
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https://www.addevent.com/event/187jjgn0bdfg
https://www.addevent.com/event/187jjgn0bdfg

WARSZAT ONLINE
IELE 0 Le]lpaY/dskuteczny skrypt

rozmowy telefonicznej?




KROK I: Zdobadz uwage

Klient na poczatku rozmowy ma w nosie to kim jeste$ oraz z jakiej
firmy dzwonisz. Zazwyczaj chce jak najszybciej sie roztgczyc.

A juz zwtaszcza, gdy zaczynasz rozmowe od wypowiedzenia
znudzonych gtosem stow w stylu:

.Dzien dobry... z tej strony Karol Fron, firmy XYZ. Kontaktuje sie z Panem,
poniewaz przygotowatem dla Pana specjalnqg propozycje ubezpieczenia
na zycie. Czy moge zajqc chwile i powiedzie¢ o co chodzi?”

Dlatego musisz od razu pokaza¢ mu, ze warto z Tobg porozmawiac.

Musisz zatem stworzy¢é mocny hak na uwage, czyli zdanie, ktore
zaintryguje klienta i sprawi, ze bedzie gotéw poswiecic kilka minut na
rozmowe.

3 Najwazniejsze zasady podczas tworzenia haka na uwage:

1) Gtéwna korzys¢ - co klient moze zyskac dzieki Waszej ofercie,
2) Liczba, statystyka, fakt (cos, co jest mierzalne)
3) Odwotaj sie do sceptycyzmu, gdy jest to konieczne

Przyktadowe haki na uwage:

Branza ubezpieczen:

~Dzien Dobry, XYZ z tej strony. Pozwolitem sobie do Pana zadzwonic, bo
mam sposob na to jak zabezpieczyc zycie i zdrowie Pana rodziny na
kwote 500.000 zt za jedyne 10 zt dziennie. ,

Nieruchomosci:
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Dzieri dobry, XYZ z tej strony. Wiem, Ze prosit Pan w ogfoszeniu o to, aby
posrednicy sie z Panem nie kontaktowali, ale mimo to postanowitem
zadzwonic, bo mysle, Ze mam sposob na to, aby sprzedac Pana
nieruchomosc¢ nawet 2 razy szybciej niz gdyby Pan sam to robit i moze
nawet z 10-15% drozej.

Transport/spedycja

Dzieri dobry, kontaktuje sie z Panstwem z firmy transportowo-spedycyjnej
w sprawie wspotpracy... i wiem, ze zaraz powie mi Pan, Ze nie jestescie
zainteresowani, bo juz macie firmy, z ktorymi wspotpracujecie, ale prosze
mi dac¢ dwie minuty, to powiem jak moge pomaoc Paristwu usprawnic te
procesy i sprawic, Zze nawet 99% Waszych tadunkow bedzie dojezdzac na
czas.

Napisz ponizej jak mozesz rozpoczgc¢ rozmowe z klientem, aby go
zaciekawid. Jaki bedzie Twoj hak na uwage?
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KROK II: Akceptacja na rozmowe

Po tym, gdy zdobedziemy uwage klienta w kolejnym kroku musimy
uzyskac akceptacje na rozmowe.

Chcemy tutaj sprawi¢, aby klient miat poczucie, ze ma kontrole nad
rozmowa, a my nie jesteSmy natretnymi telemarketerem.

Najwazniejsze zasady, o ktérych warto pamietac:

1) Zawsze prosimy o 2 minuty, a nie o 20 minut,
2) Dajemy klientowi wybor

W praktyce ta czes¢ rozmowy moze wyglgdac to nastepujgco:

.Zajme Panu tylko 2 minuty i powiem z czym dzwonie, a po tym czasie
sam Pan zadecyduje czy chce Pan z tego skorzystac czy nie. Czy to
uczciwa propozycja?”

Napisz ponizej w jaki sposéb zdobedziesz akceptacje na rozmowe:
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KROK III: Problemy, ktore rozwigzujesz

Gdy zdobedziesz juz akceptacje na rozmowe przechodzisz do kolejnej
czesci rozmowy, w ktérej opowiadasz o tym z kim pracujesz i jakie
problemy pomagasz rozwigzywac.

Ta czes¢ rozmowy sktada sie z 5 etapdw:

1) Etap I: Z kim pracuje?

2) Etap Il: Nad czym pracuje?

3) Etap llI: Jaki jest najwiekszy problem moich klientow?

4) Etap IV: Pytanie: ,Czy Tez Pan tak ma?”

5) Etap V: Cisza - daj klientowi przestrzeni do wygadania sie

Przyktadowa struktura tej czesci rozmowy wyglada nastepujaco:

Najczesciej pracuje z osobami, ktore i ktore sq
zZmeczone

A ich najwiekszym zmartwieniem/problemem jest

Spotkat sie Pan z takq sytuacjq?

Korzystajgc z powyzszej struktury rozmowy oraz sciggi, ktérg
znajdziesz na kolejnej stronie napisz w jaki sposéb opowiesz
klientowi o problemach, ktére pomagasz rozwigzywac.
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KROK III: Problemy, ktore rozwigzujesz

Ve

Scigga
Z KIM PRACUJE? NAD CZYM PRACUJE?

Najczesciej pracuje z osobami, ktore... Majg problem z ...
Z reguty moimi klientami sg Borykajg sie z ....
osoby/firmy, ktére ...

Martwig sie ....
Zwykle pomagam klientom, ktérzy...

Sg zmeczeni...

Najczesciej obstuguje klientéw, ktérzy...
Zdarza sie, ze ....
Z reguty najbardziej skorzystaja...
Obawiajg sie ....
Specjalizuje sie w pracy z...
Ryzykuijg ....
Czesto rozmawiam z osobami, ktore....
Sg odpowiedzialni za...

Sa sfrustrowani

Niepokojg sie ...
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KROK III: Problemy, ktore rozwigzujesz

A ich najwiekszym zmartwieniem/problemem jest

Spotkat sie Pan kiedys z taka sytuacja?
Po zadaniu pytania powiniene$ zamilkngc¢ i dac klientowi przestrzen

do wygadania sie.

Wazne jest rowniez to, abys wchodzit na tym etapie z klientem w
interakcje poprzez:

1) Parafrazowanie wypowiedzi klienta po to, aby pokaza¢, ze go
stuchasz i rozumiesz jego sytuacje (np. ,aha, czyli z tego co Pan
mowi to u Was wystepujq takie i takie problemy)

2) Empatyzowanie z klientem i wyrazanie wspotczucia, (np.
JKurcze... przykro mi, Zze z powodu tych nowych regulacji tak u

Panstwa teraz wyglgda sytuacja)

3) Przytakiwanie (np. ,aha, rozumiem, yhymm, aaa czyli to tak u Was
wyglgda, itd.”)
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4) Zadawanie kolejnych pytan odnosnie:

-> terazniejszosci (np. a jak w ogdle idzie teraz w Panstwa
branzy? Co w tej chwili jest dla Panstwa wazne? Jak w ogdle ta
wojna wptywa na Wasz biznes?)

-> przesztosci (np. a skad w ogdle pomyst na taki biznes? A jak
dtugo prowadzi Pan tg firme? A jak to sie stato, ze wszedt Pan
akurat w tg branze?)

-> przysztosci (np. a jakie ma plan plany na rozwéj biznesu w
kolejnych latach? A jesli chodzi o ten rok, to co bedzie dla Pana
priorytetem).

W ten sposdb bedziesz miat szanse na to, aby zaczg¢ budowac relacje
z klientem, pokazac sie od ludzkiej strony i wyrdzni¢ na tle innych
0s0b, ktore dzwonity wczesniej do klienta.
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KROK IV: Rozwiazania, ktore oferujesz

Gdy klient potwierdzi Ci, ze zmaga sie z podobnymi problemami oraz
opowie Ci jak to u niego wyglada, to w kolejnym kroku opowiadasz o
rozwigzaniu, ktére oferujesz i efektach, ktére przynosi.

Najwazniejsze zasady, o ktérych warto pamietac:

1) Nie opowiadamy zbyt szczegdtowo o naszym produkcie - pamietaj,
ze celem jest umodwienie spotkania, a nie sprzedaz,

2) Wykorzystaj ponizszy schemat ,Nazwa + korzysc”

Prosze Pana... To z czym ja dzwonie... /To, co ja chce zaoferowac...

Nazwa rozwigzania Korzysc

... to ubezpieczenie na zycie dzieki ktéremu zabezpieczy Pan zycie i
zdrowie swojej rodziny nawet na kwote
miliona ztotych, co da Panu poczucie
bezpieczenstwa i spokdj,

... to pompa ciepta dzieki ktorej bedzie miat Pan
alternatywne, ekologiczne zrédto
ogrzewania domu, dzieki ktéremu

zmniejszy Pan rachunki za prad, nie
bedzie Pan ptacit kar, ani nie bedg Pana
interesowaty ceny pradu,

... to audyt energetyczny dzieki ktbremu moze Pan zmniejszy¢
rachunki za energie elektryczng w firmie
nawet o0 30% i na dodatek zabezpieczy¢

sobie statg cene prgdu nawet na kolejne 5

lat

... to thermomix dzieki ktébremu zaoszczedzi Pani nawet 3
godziny dziennie na gotowaniu, a to
przetozy sie na dodatkowe 60 godzin w
miesigcu, ktére moze Pani przeznaczy¢ na
relaks, hobby czy spedzenie czasu z
rodzing
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KROK IV: Rozwiazania, ktore oferujesz

Napisz w jaki sposéb opowiesz klientowi o rozwigzaniu, ktére
oferujesz, korzystajgc ze schematu Nazwa + Korzysc.
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KROK V: Odpowiednia osoba

Dopiero gdy:

1) przykujesz uwage klienta,

2) zdobedziesz akceptacje na rozmowe,

3) opowiesz o problemach, ktore rozwigzujesz,
4) i przedstawisz swoje rozwigzanie,

... mozesz przej$¢ do tego, aby zaczgé mowic o sobie.

Na tym etapie chcesz pokazac klientowi, dlaczego to wtasnie Ty jest
dla niego najlepszym mozliwym wyborem.
Musi zatem przygotowac sobie argumenty, ktére bedg to

potwierdzac.

Napisz dlaczego klient powinien wybra¢ wtasnie Ciebie.

Kilka podpowiedzi:

1) lle lat jestes na rynku?

2) llu klientéw do tej pory obstuzytes?

3) Kto korzysta z Twoich ustug?

4) Na czym polega wyjatkowos¢ Twojej metody?
5) Jakie zdobyte$ nagrody branzowe?
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KROK V: Odpowiednia osoba

Kolejna podpowiedz:

Jezeli dopiero zaczynasz w jakie$ branzy i nie masz sukcesow, to masz
dwie opcje.

Opcja 1: Podeprzyj sie doswiadczeniem firmy, w ktérej pracujesz

Zamiast ,zajmuje sie tym od miesigca” -> ,nasza firma zajmuje sie
tym od ponad dekady”

Opcja 2: Pokaz swoéj system wartosci i uczyn ze swojej ,.stabosci”
atut

,Prosze Pana, powiem Panu tak... jesli chodzi o moje doswiadczenie w
sprzedazy, to dopiero zaczynam w tej branzy. Ale wie pan co?

Wtasnie dlatego, Zze zaczynam, to po stokroC bardziej zaleZzy mi na jakosci
niz ilosci. Moim celem nie jest mie¢ 100 klientow i potem kazdego z nich
zaniedbywac.

Moim celem jest mie¢ 10 klientow i dla kazdego z nich mie¢ zawsze czas,
opiekowac sie nimi tak jak zaopiekowatbym sie wtasnymi rodzicami.

Jesli da mi Pan szanse, aby sie wykazac, to obiecuje, Zze zrobie wszystko,
aby byt Pan na tyle zadowolony, Zeby polecat mnie Pan swoim
znajomym, bo buduje swojq marke i zalezy mi na poleceniach.

Jesli da mi Pan szanse, aby sie wykazac, to obiecuje, Zze zrobie wszystko,
aby byt Pan na tyle zadowolony, Zzeby polecat mnie Pan swoim
znajomym, bo buduje swojq marke i zalezy mi na poleceniach.
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KROK VI: Spotkajmy sie

Gdy powiedzieliSmy juz klientowi dlaczego to wtasnie nas warto
wybrac, to ostatnim krokiem jest zaproponowanie klientowi
niezobowigzujgcego spotkania.

Najwazniejsze zasady, o ktérych warto pamietac:

1) Nie pytaj: ,Czy mozemy sie spotkac?” - bo klient moze
odpowiedziec tak lub nie

2) Zamiast tego podaj dwa terminy na spotkanie,

3) Gdy jest to mozliwe pros klienta o 15 min, a nie pét godziny lub
godzine,

4) Przygotuj dobry tgcznik np. ,Wie Pan co... Swietnie mi sie z
Panem rozmawia, dlatego zrébmy krok dalej...".

W praktyce propozycja spotkania moze wygladaé nastepujaco:

,Wie Pan co... Swietnie mi sie z Panem rozmawia, dlatego zrébmy krok
dalej.

Proponuje Panu takie kréotkie, 15 minutowe, darmowe i oczywiscie
niezobowiqzujgce spotkanie na ktorym pokaze Panu mozliwosci
wspotpracy z mojq firmg, pokaze Panu co Pan zyska, jezeli mi Pan
zaufa...

... ale ostatecznie to Pan podejmie decyzje, czy bedzie chciat sie Pan w to
zaangazowac i wejs¢ czy tez nie. Ja obiecuje, Ze nie bede naciskat.
Pytanie tylko kiedy pasuje Panu takie spotkanie. Bardziej w tym tygodniu
czy nastepnym?
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KROK VI: Spotkajmy sie

Wazne - po umoéwieniu spotkania Twoéj handlowiec powinien
potwierdzi¢ termin i zobowigza¢€ klienta do tego, aby do niego
ZADZWONIL w razie zmiany planéw.

~Panie kliencie, ja w takim razie potwierdzam nasze spotkanie we wtorek,
godzina 16:00.

I mam do Pana ogromnq prosbe.

Gdyby z jakiegos powodu sie okazato, Zze nie moze Pan dotrzec¢ na to
spotkanie, bo wiadomo, rozne wypadki chodzq po ludziach, to mam
serdecznq prosbe.

Prosze do mnie ZADZWONIC i mnie o tym poinformowac¢, dobrze?

Podpowiedz: Co mozesz zrobi¢ Twéj handlowiec, gdy klient
prébuje go zby¢ i méwi: ,,prosze do mnie zadzwonié w przysztym
tygodniu, to sie uméwimy”.

.10 prosze Pana zrébmy inaczej... Bo ja pracuje na kalendarzu, Pan
rowniez pracuje na kalendarzu. Umowmy sie na spotkanie na przyszty
tydzien na jakis konkretny dzien, ktory zaraz sobie ustalimy.

Natomiast gdyby z jakiegos powodu ten termin Panu poZniej nie
odpowiadat, to bardzo prosze do mnie przedzwonic, poinformowac mnie
o tym i wtedy ten termin zmienimy, dobrze?

Ale teraz juz sie umowmy.
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Podsumowanie: Przykiadowy skrypt

Ponizej mozesz zobaczyc jak taki caty przyktadowy skrypt rozmowy
telefonicznej moze wygladac w praktyce.

Zdobadz uwage klienta

Dzien Dobry, XYZ z tej strony. Pozwolitem sobie do Pana zadzwonié, bo
mam sposob na to jak zabezpieczy¢ zycie i zdrowie Pana rodziny na
kwote 500.000 zt za jedyne 10 zt dziennie.

Akceptacja na rozmowe

»Zajme Panu dosfownie tylko 2 minuty i powiem jak mozna to zrobic. A
po tym czasie sam Pan zadecyduje czy chce Pan z tego skorzystac czy nie.
Czy to uczciwa propozycja?”

Odpowiedz na obiekcje: ,Nie mam teraz czasu” lub ,nie jestem
zainteresowany?”

Jasne, rozumiem. Wielu klientéw mowito mi to samo, ale pdzniej gdy
wystuchali mnie do korica byli wdzieczni za to, Ze do nich przedzwonitem.

Zrobmy wiec tak... Potrzebuje tylko 2 minut, aby powiedzie¢ z czym
dzwonie i jeZeli nie bedzie Pan po tych 2 minutach zainteresowany, to
obiecuje, Ze juz nigdy wiecej nie zadzwonie. Mozemy sie tak umowic?

Problemy, ktére rozwiazujemy

Super. To prosze Pana... Ja nhajczesciej pracuje z osobami, ktére martwiq
sie 0 przysztosc, o to co by byto gdyby ich zabrakto, gdyby ulegli jakiemus
wypadkowi lub stracili prace...

... a ich najwiekszym zmartwieniem jest to, jak poradzitaby sobie wtedy
ich rodzina i z czego by Zyfta.
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I chciatem zapytac jak to wyglgda u Pana? Spotkat sie Pan kiedys z takg
sytuacjq? Albo zdarza sie Panu czasami tez o to martwic?

Po zadaniu pytania zamilknij. Daj klientowi przestrzerh do wygadania
sie. Zacznij budowac rapport, uzywaj parafrazy, empatyzuj z klientem,
zadawaj pytania pogtebiajgce, gdy to mozliwe.

Rozwigzania, ktére oferujemy

Po wystuchaniu klienta i zbudowaniu z nim rapportu przejdz do
przedstawienia naszego rozwigzania.

No wtasnie... Prosze Pana... To z czym ja do Pana dzwonie to
indywidualna polisa na Zycie, ktéra nie dosc, ze chroni na wypadek
smierci, wypadku czy utraty pracy...

... to jeszcze pozwala odzyskac wptacone sktadki w sytuacji, gdyby zyt Pan
w zdrowiu i nie musiat z tej polisy korzystac.

Odpowiednia osoba

Ja zajmuje sie tym od 4 lat, obstuguje ponad 220 klientow, dziatam na
terenie wojewddztwa mazowieckiego.

| jestem znany z tego, ze kazdego klienta traktuje indywidualnie - czyli ze
pomagam dopasowac takq polise do jego obecnej sytuacji, zarobkow czy
stanu zdrowia.

Spotkajmy sie

| przyznam, ze swietnie mi sie z Panem rozmawia, dlatego zrébmy krok
dalej.

Proponuje Panu takie krotkie, 15 minutowe, darmowe i oczywiscie
niezobowiqzujgce spotkanie na ktorym wspolnie okreslimy Pana potrzeby
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i na tej podstawie pokaze Panu jak taka polisa w Pana przypadku
mogtaby wyglgdac i ile dzieki niejf mdégtby Pan zyskac

... ale ostatecznie to Pan podejmie decyzje, czy bedzie chciat sie Pan w to
zaangazowac i wejsc czy tez nie. Ja obiecuje, Ze nie bede naciskat.
Pytanie tylko kiedy pasowatoby Panu takie spotkanie.

Bardziej w tym tygodniu czy nastepnym?

OdpowiedZ na obiekcje: prosze do mnie zadzwonic¢ w przysztym
tygodniu, to sie umowimy”.

.10 prosze Pana zrébmy inaczej... Bo ja pracuje na kalendarzu, Pan
réwniez pracuje na kalendarzu. Umoéwmy sie na spotkanie na przyszty
tydzien na jakis konkretny dzien, ktory zaraz sobie ustalimy.

Natomiast gdyby z jakiegos powodu ten termin Panu poZniej nie
odpowiadat, to bardzo prosze do mnie przedzwonic, poinformowac¢ mnie
o tym i wtedy ten termin zmienimy, dobrze?

Ale teraz juz sie umowmy.

Wazne: Po umdwieniu spotkania potwierdz termin i zobowigz klienta,
aby do Ciebie zadzwonit w przypadku zmiany planéw.

»Panie kliencie, ja w takim razie potwierdzam nasze spotkanie w dzien
tygodnia, godzina XX:XX.

I mam do Pana ogromnq prosbe.

Gdyby z jakiegos powodu sie okazato, Zze nie moze Pan dotrzec na to
spotkanie, bo wiadomo, rézne wypadki chodzq po ludziach, to mam
serdecznq prosbe.

Prosze do mnie ZADZWONIC i mnie o tym poinformowac, dobrze?
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