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Strategies for Rapport and Dynamic Sales 
- The Sales Strategy of Knowing Yourself – 

 
 
By the end of the presentation, participants will be able to… 
 

 Define t�e type of indi�idual t�at you are 
 How to use “Rapport” to build common ground 
 �earn t�e � Basic �eople �ypes 
 �ind out what “Personality Style” �ou are 
 � �mportant �lements to Rapport Building 
 Learn the 3 “V’s” to Communication 
 Discover what “N – � – P” is and how to use it 
 �earn t�e �� �ualities of �op �erforming Sales �eople 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Bob Barker 
 
Robert “Bob” Bar�er� a professionally certified spea�er and entertainer for more t�an �� years� 
�as �een a education pro�ider and consultant to t�e �ity of �ustin� �estle� �orporation� �ortel 
�ommunications� D�SD � Dallas �ndependent Sc�ool District� �riental �rading �ompany� t�e 

State of �e�as and �ime��rend �omputers�  �e �as presented for ��� � and ���� 
�cademies�  �e �as supplied pu�lic and pri�ate seminars for �areer�rac� and �red �ryor 

Seminars as one of t�eir top performing presenters and spea�ers� tra�eling across t�e country as 
�ell as to o�er �� foreign countries� deli�ering seminars on customer ser�ice� tec�nology� 

leaders�ip� sales and mar�eting�



Strategies for Rapport Building and Dynamic Sales 
with Bob Barker 

 
 
Strategy = ���������������������������������������������������������������� 

Rapport = ���������������������������������������������������� 

Dynamic � ������������������������������������������������������������������� 

Sales � ����������������������������������������������������������������������   

 

Rapport is t�e feeling t�o people �a�e ��en t�ey feel t�ey can relate to one anot�er� 

 
Rapport could �e called ��������������������������������������������������������� 
 
�f you �ant to create rapport �it� someone� ����������������������������������������� 
 
 
� �en you enter t�eir �orld you �ill see t�ings from t�eir 

perspective, feel the way they do and once you’re there you 

�ill �e a�le to dynamically affect t�eir life and t�eir �orld� 

 
 
There is a World of different People out there…   
 
…and to �uild rapport �it� t�em �e �a�e to go into eac� of t�eir different �orlds�  �nd t�is 
includes knowing the one we’re from as well. 
 
�n order to do a good �o� at �uilding rapport� �e need to �no� more a�out oursel�es as �ell as 
t�e indi�idual �e are attempting to esta�lis� a relations�ip �it�� ��et�er it is �usiness or social� 
��is �ill �etter �elp us create a �etter en�ironment for �uilding� 
 
 

                KNOW  
THYSELF 

 
� �at ma�es you t�e �ay you are�  � �at ma�es you react to 

    ot�ers t�e �ay t�at you do�  Do you really �no��  
                 

         Let’s find out, shall we? 



 
 
 

Basic  
People  
Types 

 
 

 
 

 
 

1. P____________________              ______________________________________________ 

2. A____________________             ______________________________________________ 

3.  A_______________          __________________________________ 
 

 
 
 

Self Analysis – Who am I really? 
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Let’s look at who we are, and then at one of those we want to build a better rapport. 
 
 
     A           B 
 
�. ���� ������� _________  �� ���� ������� _________ 
�. More “take charge” _________  �� More “easy going” _________ 
�. ���� ��������� _________  �� ���� ��������� _________ 
�. ���� ��������� _________  �� ���� ��������� _________ 
�. ���� ������������� _________  �� ���� �������� _________ 
�. ���� ����������� _________  �� ���� ������������� _________ 
�. ���� �������������� _________  ��  ���� ����� _________ 
�. ���� ������ _________  �� ���� �������� _________ 
�. ���� �������� _________  ��  ���� ���������� _________ 
�. ���� ������ _________  ��  ���� �������� _________ 

 
���� ����� ��� ������ � _________ 
 
����� ����� ��� ������ � _________ 

 
 
 
 
 
 C D   
 
�. ���� ����� _________  �� ���� �������� _________ 
�. ���� ����������� _________  �� ���� ������������ _________ 
�. ���� ���������� _________  �� ���� �������� _________ 
�. ���� ��������� _________  �� ���� ���������� _________ 
�. ���� ������ _________  �� ���� ������� _________ 
�. ���� ����������� _________  �� ���� ���������� _________ 
�. ���� ��������������� _________  ��  ���� ������������ _________ 
�. ���� �������� _________  �� ���� ���������� _________ 
�. ���� ������������ _________  ��  ���� ���������������  _________ 
�. ���� �������� _________  ��  ���� ���������� _________ 
 
 

  ���� ����� ��� ������ � _________ 
 

  ����� ����� ��� ������ �_________ 
 
 



��� ����� ���� ������ �� 3 �� � ������ – ��� �� ��� ���� – ������ ��� ������������ 
 
 
     A           B 
 
�. ���� ������� _________  �� ���� ������� _________ 
�. More “take charge” _________  �� More “easy going” _________ 
�. ���� ��������� _________  �� ���� ��������� _________ 
�. ���� ��������� _________  �� ���� ��������� _________ 
�. ���� ������������� _________  �� ���� �������� _________ 
�. ���� ����������� _________  �� ���� ������������� _________ 
�. ���� �������������� _________  ��  ���� ����� _________ 
�. ���� ������ _________  �� ���� �������� _________ 
�. ���� �������� _________  ��  ���� ���������� _________ 
�. ���� ������ _________  ��  ���� �������� _________ 

 
���� ����� ��� ������ � _________ 
 
����� ����� ��� ������ � _________ 

 
 
 
 
 
 C D   
 
�. ���� ����� _________  �� ���� �������� _________ 
�. ���� ����������� _________  �� ���� ������������ _________ 
�. ���� ���������� _________  �� ���� �������� _________ 
�. ���� ��������� _________  �� ���� ���������� _________ 
�. ���� ������ _________  �� ���� ������� _________ 
�. ���� ����������� _________  �� ���� ���������� _________ 
�. ���� ��������������� _________  ��  ���� ������������ _________ 
�. ���� �������� _________  �� ���� ���������� _________ 
�. ���� ������������ _________  ��  ���� ���������������  _________ 
�. ���� �������� _________  ��  ���� ���������� _________ 
 
 

  ���� ����� ��� ������ � _________ 
 

  ����� ����� ��� ������ �_________ 
 

 



Let’s find out where we are – where we ‘want’ to be and where ‘they’ are? 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
� ��� ��� ��� ����� ����� ��������� ________________________________________________ 
_____________________________________________________________________________ 
 
� ��� ��� ��� ���� �� ������ ��� ������� ��� ����� _________________________________ 
 
What can you be doing to be a more ‘centered’ individual? _____________________________ 
_____________________________________________________________________________ 
 
 
 
What are my action steps? 
 

1. ____________________________________________________________________ 

2. ____________________________________________________________________ 

3. ____________________________________________________________________ 

�. ____________________________________________________________________ 
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 Where 
Am 

 I 
today 

and 
where 

do I 
want to 

be in 
the 

future? 

How 
do  
I  
get to 
where  
I  
want  
to be  
in the 
future? 
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The first step to work effectively with new people is to establish rapport,  
unfortunately most people don’t even know what rapport is much 

 less how to establish it with a new client or customer. 
 
 

 
 
 

 Important Elements  
 to Effective  
 Rapport Building 

 
1.  Show Consideration  ________________________________________________________ 

_____________________________________________________________________________ 

_____________________________________________________________________________ 

 

2.  Show Interest  _____________________________________________________________ 

_____________________________________________________________________________ 

_____________________________________________________________________________ 

 

3.  Ask Questions _____________________________________________________________ 

_____________________________________________________________________________ 

_____________________________________________________________________________ 

 
 
 
 

 Important V’s to 
 Communication 
 

V_________  __________________ 

V_________  __________________ 

V_________  __________________ 
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Good Communication Skills also require the ability to use great Tact! 

Tact � _______________________________________________________________________ 

Tact � _______________________________________________________________________ 
 
 

What is N.L.P. 
 
N ______________________________ 
L _______________________ 
P _______________________ 
 

__________________________________________________________________ 

__________________________________________________________________ 

__________________________________________________________________ 

 

 

 Steps to Better  
 Rapport  
 Building 

 
 
�. Mirroring _______________________________________________________ 

__________________________________________________________________ 

 

�. Listening _______________________________________________________ 

__________________________________________________________________ 

 

3. Asking Questions ________________________________________________ 

__________________________________________________________________ 
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NOW that you have Great Rapport – What do you do with IT? 
Put the Customer at EASE with Great Rapport 

 
 
 

 Qualities  
 of Top  
 Salespeople 
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Start your Idea List here 


