( albo 27/09 od 13:00-13:30

I lub we wtorek teraz o 18:30

2H SPOTKANIA BANK KOMEPETENCJI
SOBOTA 27/09 | 11:00-13:00 PL
i

Egzamin koncowy z level 2 sktada sie

z czesci praktycznej i teroretycznej
Daty egzaminéw:
Wtorek 16/09/25 g.18:30 do 19:00
lub
Sobota 27/09/25
Jak przygotowac sie do egzaminu praktycznego?
Nalezy sie ,sprzedaé” i zaprezentowacé zgodnie z formatka
Co to oznacza? Podczas egzaminu online:
1. Prezentujesz temperament swojego odbiorcy

2. Profilujesz swojego odbiorce zgodnie z zadaniem 2 z tygodnia 2



3. Prezentujesz 1 gtéwna potrzebe swojego odbiorcy zgodnie z temperamentem

4. Prezentujesz 1 gtéwny problem swojego odbiorcy zgodnie z temperamentem

5. Dajesz rozwigzanie problemy klienta w swoim wystgpieniu.

6. Przygotowujesz wystgpienie w zgodzie ze sobg — musisz poczué, ze Twoja prezentacja
jest 100% w Twoim potencjale czyli ¢wiczysz i éwiczysz az do momentu uczucia
spetnienia 100%. 99,99... to za mato...

7. Przygotowujesz wystapienie w zgodzie z temperamentem osoby, do ktérej kierujesz
swojg oferte. Nie mozesz czytaé, musisz wygtosi¢ z pamieci.

8. Wystgpienie ma mie¢ minimum 10 stow kluczy, ktdére zostang przez Ciebie uzyte
pdczas egzaminu. Gdzie znajdziesz info? (spotkanie 2 - karty pracy z tygodnia 2
z przyktadowymi stowami dla danego temperamentu — sprawdzam z kluczem, czy dane
stowo padto - odhaczam)

9. Méwisz gtosem dopasowanym do danego temperamentu — mocno wyéwicz, bo bede
na to zwracac¢ ogromng uwage.

10.. Samo wystgpienie nie moze by¢ dtuzsze niz 1,5 minuty.



Kiedy nie zdasz egzaminu praktycznego poziomu 2?

1. Nie zaprezentujesz zgodnie z formatka

2. Kiedy przerwe Ci, bo przekroczysz czas 1,5 minuty

3. Kiedy nie bedziesz miata 10 stéw z listy z tygodnia 2 w swoim wystapieniu

4. Kiedy uzyjesz 2 stéw lub wiecej z listy innych temperamentéw i bedg one niespdjne z
uktadem nerwowym danego temperamentu ( ha przyktad: w wystgpieniu skierowanym
dla flegmatyka wstawisz 2 stowa na przyktad skierowane do sangwinika).

5. Kiedy Twodj gtos nie bedzie wspoétgrat z temperamentem odbiorcy, do ktdrego
prezentujesz

6. przeczytasz zamiast zaprezentowac z pamieci

7. 1. Kiedy nie zaprezentujesz 1 gtdwnej potrzeby swojego odbiorcy zgodnie z jego
temperamentem

8. Kiedy nie zaprezentujesz 1 gtéwnego problemu swojego odbiorcy zgodnie z jego
temperamentem

FORMATKA: Zgodnie z formatka piszesz wystapienie i uczysz sie go na pamieé¢ - to
wystapienie prezentujesz

Wysytasz do mnie teksta, a ja podczas egzaminu sprawdzam wszystkie wytyczne -
czy sa spetnione.

Powitanie rpzygotowane dla danego temperamentu....

Nazywam sie....

Wybratam temperament......



Profil mojego odbiorcy to.....

Gtéwna potrzeba mojego odbiorcy zgodnie z jego temperamentem to

Gtéwny problem mojego odbiorcy zgodnie z jego temperamentem to

Rozwiazuje jego problem produktem: (Co konkretnie sprzedajesz?) Dajesz rozwigzanie
problemow klienta w swoim wystgpieniu.

Wystagpienie: 1,5 minuty zgodnie z powyzszymi wytycznymi.

Egzamin teoretyczny: Napisz strategie sprzedazy wybranego przez siebie produktu.

Prezentujesz 1 wybrang kompetencje glowng i 10 wybranych przez siebie
subkompetencji sprzedawcy z raportu 39 stron z 18 kompetenc;ji gtéwnych

Na przyktad:

Wstep (wymagana taka forma)

Do utozenia wstepnej stratgeii sprzedazy swojego produktu dla temperamentu (wpisz
temperament) i produktu (wpisz z egzaminu praktycznego, co sprzedajesz) wybieram
kompetencje gtéwng (1 z 18) - NP. PROSPECTING (wypisz, ktdre startegie wybierasz z
prostectingu) oraz 10 subkompetencji sprzedawcy z raportu 39 stron z 18 kompetencji
gtéwnych...(napisz, z ktérych gtéwnych kompetenciji to zabierasz). Zaprezentuj swoéj bank
kompetenciji, ktére pozwolg Ci sprzedawac swoje produkty.

PRZYKLAD FORMATKI:

Do utozenia wstepnej stratgeii sprzedazy swojego produktu dla temperamentu
FLEGMATYKA i produktu BADANIE DISC wybieram kompetencje gtéwng (1 z 18)

1 GLOWNA:

I. PROSPECTING



- Wykazywanie inicjatywy
- Odwazne proponowanie kolejnych dziatan
- Aktywne promowanie pomystéw

10 subkompetenciji sprzedawcy z raportu 39 stron z 18 kompetencji gtdwnych...(napisz,
z ktérych gtéwnych kompetencji to zabierasz).

SUBKOMPETENCIE:

Il. KWALIFIKOWANIE KONTAKTOW

1. Zadawanie szczegétowych pytan....(wpisujesz catym zdaniem)

2. Sprzedaz ztézonych rozwigzan...

3. Zwraca uwage na spdjnoscé.....

lll. Budowanie relacji

4. Omawianie i dbanie o potrzeby klienta

5. Utrzymywanie postawy zorientowanej na klienta

IV. Dziatanie zgodnie z procesem

6. Wykazuje sie cierpliwoscia....

VII. Kontrolowanie procesu sprzedazy

7. Odwazne proponowanie kolejnych dziatan

8. Ukierunkowanie na finalizacje sprzedazy bez naciskania klienta
X. Skuteczne zadawanie pytan

9. Zadawanie pytan, ktore prowokujg do weryfikacji pierwszego wrazenia



10. Wykorzystanie logiki rozumowania danej osoby w celu zakwestionowania tego co ta
osoba moéwi

Napisz strategie sprzedazy. Jakie konkretnie 10 dziatan podejmiesz, aby zaoferowac
swoj produkt?

S PPN RN

Gdzie i jak tego dokonasz?
Kiedy?

Refleksja

Disclaimer

Oswiadczam, ze nie biore
odpowiedzialnosci za Wasze rezultaty
iprace

Po znalezieniu sie raportow i zadan w
Waszych folderach nie ma mozliwosci
zwrotu pieniedzy za Level 2

Takze wez odpowiedzialnosc za swoja
decyzje i skoncz kurs

Aleksandra Marcinkowska

Jesli nie zdasz egzaminu, to za kazdy kolejny praktyczny ptacisz 200 zt i za kazdy
teoretyczny ptacisz 200 zt.

Czas masz do konca wrzesnia. Mozesz przedtyé. Przedtuzenie 200 zt. To Ty
decydujesz. Masz wszystko, aby zda¢ za pierwszym razem. Uzyj swojej gtowy, serca,
intuicji, kreatywnosci, kompetencji twardych i miekkich. Powodzenia!



