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Akademia Lidera Sprzedazy
program dla pracownikow bankow

Pytania na egzamin koncowy

Uzasadnij dlaczego warto stosowaé narzedzie ,C-Z-K” — Cecha-zaleta-
korzysc.

Narzedzie ,C-Z-K” cecha-zaleta-korzysc stuzy handlowcom do opisu wartosci
produktéw/ustug. Powiedz do czego odnoszg sie poszczegdlne elementy (C,
ZiK)ijak jego stosowanie wptywa na decyzyjnosc klienta.

Obiekcje klienta to staty element rozmowy handlowej. Opisz jakie sa
przyczyny obiekcji i wymien jedng technike radzenia sobie z zastrzezeniami
klientow.

Finalizacja rozmowy handlowej to moment na domkniecie sprzedazy. Na
jakim etapie rozmowy moze dojs¢ do zamkniecia sprzedazy. Opisz po czym
rozpoznasz, ze klient jest gotowy do kupna.

Energie kolorystyczne to schemat, ktéry pomaga nam rozpoznac osobowos¢
drugiego cztowieka. Ktora sposréd czterech Energii Kolorystycznych stara sie
nieustannie trzymac reke na pulsie? Jakimi innymi cechami sie wyrdznia?
Energie kolorystyczne to schemat, ktéry pomaga nam rozpozna¢ osobowos¢
drugiego cztowieka. Ktdra sposrdd czterech Energii Kolorystycznych
prezentuje metodyczne i konsekwentne podejscie do powierzonych zadan?
Jakimi innymi cechami sie wyréznia?

Energie kolorystyczne to schemat, ktéry pomaga nam rozpoznac osobowos¢
drugiego cztowieka. Ktdra sposrdd czterech Energii Kolorystycznych chetnie
angazuje sie w wiele réznorodnych przedsiewziec? Jakimi innymi cechami sie
wyrodznia?

Motywy zakupowe klienta to sprawa indywidualna. Ale wyrdzniono kilka
statych motywoéw. Podaj ile ich jest i wymien ich nazwy.

Wymien metody domykania sprzedazy. Podaj z jakag metoda mamy do
czynienia, jesli przez tryb przypuszczajgcy wypowiedzi, prowadzimy klienta
krok po kroku do podjecia decyzji.
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Proces sprzedazowy dzielimy na 7 czesci. Nazwij je w kolejnosci.

Przedstaw "zasady myslenia" w trakcie oferowania up/cross sellingu.
Omow 7 technik walki z obiekcjami.
Na czym polega "technika polecen" w trakcie sprzedazy up/cross sellingu?

Podaj fazy stresu.

Na ktory z 3 zasobow mowcy stuchacz zwraca najwiekszg uwage?

Z jakich elementéw powinna skfadad sie struktura prezentacji?

Zdefiniuj pojecie , Informacji wrazliwych”

Co nalezy sprawdzi¢, aby upewnic sie, ze jestesmy na bezpiecznej stronie
bankowosci internetowej mojego banku.

Omoéw model trzech krokéw wprowadzania zmiany wedfug Kurta Lewina.
Omow indywidualna krzywg zmiany (E.Kubler-Ross) w kontekscie amplitudy
emocji i czasu trwania poszczegolnych faz. Odnies sie do mozliwych
zachowan w kontekscie poddawania sie zmianom i inicjowania zmiany.
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