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hej,

sukces w sprzedazy to nie kwestia przypadku, ale konsekwentnych dziatan.

Czesto nie domykamy sprzedazy, nie dlatego, ze brakuje nam wiedzy, ale dlatego, ze wpadamy w te
same powtarzalne putapki — sprawdz, czy nie popetniasz jednego z 5 najczestszych btedéw i zobacz,
jak mate zmiany moga od razu podnie$¢ Twoje wyniki.

5 btedow w sprzedazy, ktorych nalezy unikac

Brak systematycznosci

Brak follow-upéw

Chaos w CRM lub jego brak
Branie odmowy do siebie

Brak jasnych priorytetow

Odpowiedz sobie szczerze i zaznacz czy ktorys btad dotyczy Ciebie, a moze wiecej niz jeden. Nie
martw sie, ja popetnitam je wszystkie, ale tez wyciggnetam wnioski.

Przejdz dalej i zobacz komentarz oraz tipy ode mnie, jak sobie z tym wyzwaniem radzic.

Btad 1: Brak systematycznosci

Robisz duzo jednego dnia, a przez kolejne trzy nic. Sprzedaz nie dziata w trybie zrywow — lejek
wysycha, a wyniki stajg sie nieprzewidywalne.

Moja rada:
Nie potrzebujesz robi¢ wszystkiego naraz — wystarczy codzienny rytuat. Lepiej 60 minut prospektingu



dziennie niz maraton raz w tygodniu. To wiasnie ta powtarzalno$¢ buduje Twoje wyniki i daje spokoj w
gtowie.

Tip:
Ustaw w kalendarzu staty blok prospektingu o tej samej godzinie kazdego dnia — np. 9:00-10:00.
Kiedy stanie sie czeScig rytmu dnia, nie bedziesz musiat 0 nim ,pamietac”

Btad 2: Brak follow-upéw

Wiekszosc¢ sprzedazy dzieje sie dopiero po 3-5 kontakcie, a wielu sprzedawcow poddaje sie juz po
pierwszym ,nie”.

Moja rada:
Follow-up to nie natrectwo — to profesjonalna troska o klienta. Jesli odpuscisz, oddajesz sprawe
konkurencji. Zbuduj prosty nawyk: do kazdego klienta minimum trzy follow-upy i zobacz, jak rosng
Twoje szanse.

Tip:
Po kazdej rozmowie od razu wpisz w kalendarz termin kolejnego kontaktu. W ten sposéb follow-up
staje sie czescig procesu, a nie ,,opcjg do rozwazenia”.

Btad 3: Chaos w CRM lub jego brak

Zapisywanie kontaktow ,w gtowie” albo w notatkach prowadzi do zgubionych okazji i zapomnianych
rozmow.

Moja rada:
CRM to Twoja pamiec sprzedazowa — jesli go nie prowadzisz, tracisz kontrole nad procesem.
Wystarczy codziennie 10 minut na aktualizacje. To maly krok, ktéry daje Ci ogromng przejrzystosc i
pewnos$¢, ze nic Ci nie ucieknie.

Tip:

Wyznacz sobie ,rytuat zamkniecia dnia” — 10 minut tylko na aktualizacje CRM. Zréb z tego staly
punkt, tak jak gaszenie komputera.

Btad 4: Branie odmowy do siebie
Odmowa od klienta to nie ocena Ciebie jako cztowieka. To naturalny element procesu sprzedazy.

Moja rada:
Nie traktuj ‘nie’ jako porazki — potraktuj je jak informacje zwrotna. Kazda odmowa to lekcja: co$
mozesz poprawi¢ w pytaniach, w timingu, w follow-upie. Kiedy przestaniesz bra¢ odmowe osobiscie,
poczujesz duzo wiekszg lekko$¢ w rozmowach.



Tip nawykowy:
Po kazdej odmowie zapisz 1 wniosek, czego Cie nauczyta. Dzieki temu budujesz nawyk patrzenia na
,nie” jak na informacje, a nie rane.

Btad 5: Brak jasnych priorytetéw

Gaszenie pozarow i reagowanie na wszystko sprawia, ze wcigz brakuje Ci czasu na najwazniejsze
dziatania sprzedazowe.

Moja rada:
Kazdego dnia wybierz trzy rzeczy, ktore MUSISZ zrobi¢, zeby przesuna¢ sprzedaz do przodu. Niech
to bedzie Twoja lista obowigzkowa, zanim wciagnie Cie reszta zadan. Ten prosty nawyk pozwoli Ci
zachowac skupienie i realnie budowac wyniki.

Tip:
Rano zapisz swoje , TOP 3" na kartce i potdz jg obok komputera. Widzisz jg caty dzien, wiec tatwiej
sie trzymac planu i nie dac sie rozproszyc.

Teraz wiesz, jakie btedy najczesciej podcinajg skrzydta w sprzedazy — wybierz jeden, nad ktérym
zaczniesz pracowac juz dzis i zobacz, jak stopniowe nawyki moga zmieni¢ Twoje wyniki.

Zbuduj nawyki podnoszgce wyniki

www.magdatomalak.com



