
Zestawienie kontrolne  
Ewangelisty Kolportera 

Pozytywne zwyczaje 
w odnoszącej sukces służbie ewangelizacji 

poprzez sprzedaż literatury. 
 

Jak wiele z nich praktykujesz? 



39 pozytywnych 
zwyczajów w pracy 

kolporterskiej 



1. Zawsze pomódl się przed 
odwiedzaniem każdego domu. 

 

2. Zawsze wracaj jeśli się umówiłeś. 

 

3. Pamiętaj o klientach, czyniąc z nich 
przyjaciół. 

 

 



  4. Słuchaj uważnie, jakie są potrzeby 
klienta i staraj się je zaspokoić. 

 

5. Zawsze przeanalizuj powody sukcesu  
sprzedaży lub jej braku i wyprowadź 

wnioski. 

6. Staraj się zrozumieć obiekcje klienta 
zanim odpowiesz na nie. 

 

 



7. Codziennie sprawdzaj, co masz do 
zrobienia na twojej liście zadań. 
Wyznaczaj cele. 

8. Codziennie czytaj (5 min lub więcej) 
fragment książki, którą sprzedajesz. 

9. Powiedz komplement za 
poprzednie zakupy. 

 

 



• 10. Zawsze mów o korzyściach bardziej 
niż cechach oferowanych pozycji. 

 

• 11. Zawsze bądź szczery i dostarczaj 
zamówione książki na czas. 

 

• 12. Zamknij sprzedaż kiedy klient jest 
gotowy kupić książkę. 
 

 



• 13.Wysyłaj stałym klientom karty 
pocztowe z wyrazami uznania. 

 

• 14. Oferuj darmowe pozycje i kursy  . 

 

• 15. Nie idź do domu zanim nie 
osiągniesz dziennej normy. 

 

 



• 16. Zawsze mów i postępuj pozytywnie 
bez względu na okoliczności. 

 

• 17. Unikaj rozmów na kontrowersyjne 
tematy. 

 

• 18. Zawsze sprzedawaj wg poprawnej 
ceny detalicznej. 



• 19. Zawsze traktuj klientów z kurtuazją, jak 
Jezus. 

• 20. Używaj kalkulatora tak, aby był 
widoczny dla klienta. 

 

• 21. Raz w tygodniu zajmij się czymś innym. 

 

• . 



• 22. Mów wyraźnie i w odpowiednim 
tempie. 

• 23. Spisuj i zamieszczaj w Głosie 
Adwentu doświadczenia ze sprzedaży ku 
zachęceniu innych. 

 

• 24. Trzymaj pieniądze ze sprzedaży na 
osobnym rachunku bankowym. 



• 25. Pamiętaj, że przede wszystkim jesteś 
sługą Bożym. 

• 26. Zawsze myśl  i oczekuj więcej od 
Boga. 

• 27. Pomyśl, jak dobrze wydać zarobione 
pieniądze. 

• 28. Sporządź listę zamierzeń wg 
ważności i konsekwentnie ją realizuj. 

 



• 29. Zawsze pomódl się oferując kupno i 
czekaj spokojnie na zamówienie - 
kupno. 

• 30. Zawsze personalizuj sprzedaż 
używając imienia klienta. 

• 31. Zawsze przedstaw korzyści  z zakupu. 

 



• 32. Zawsze bądź gotowy stosować nowe 
metody sprzedaży – testuj. 

 

• 33. Mów o wartości książki z egzaltacją. 

 

• 34. W tygodniu spędź dwie godziny 
ucząc się  sztuki sprzedaży. 

 



• 35. Spisuj akuratnie dane klientów. 

 

• 36. Pracuj każdego dnia, jakby miał to 
być twój ostatni dzień pracy. 

 

• 37. Oferuj odpowiednie książki 
klientom. Staraj się trafić w ich gust i 
zainteresowania. 

 
 



• 38. Zawsze proś o wrażenia i opinie na 
temat z przeczytanych książek. 

 

• 39. Przygotuj swojego następcę. 


