DOSKONALENIE TECHNIK SKUTECZNE] SPRZEDAZY

-szkolenie dwudniowe

CEL SZKOLENIA

e diagnoza i doskonalenie stabych stron sprzedawcy,
e uksztaltowanie zachowan profesjonalnego sprzedawcy,

e przekazanie i ¢wiczenie praktycznych narzedzi, metod i sposobow pracy sprzedawcy z

Klientem,

e poznanie zagrywek stosowanych przez Klienta

UCZESTNICY SZKOLENIA

Menedzerowie Sprzedazy, Menedzerowie Regionalni Sprzedazy, Key Account Menedzerowie,
Przedstawiciele Handlowi, Handlowcy liniowi, personel Dzialéw Sprzedazy, Obstugi Klienta,

Realizacji Zamoéwien, Telemarketingu

KORZYSCI DLA UCZESTNIKOW SZKOLENIA

e uporzadkowanie i usprawnienie wlasnej pracy w dziale sprzedazy i w terenie,

e zwickszenie wlasnej skutecznosci dzigki efektowi synergii zespolu sprzedawcdw,

e umocnienie swojej pozycji jako handlowca i zagwarantowanie sobie dtugotrwalych relacji
z Klientem,

e zyskanie praktycznych narzedzi umozliwiajacych obrong przed atakami ze strony Klienta,

e wzbogacenie swojego warsztatu o nowe techniki sprzedazy i zabezpieczenie przed

zagrywkami Klienta — zmniejszenie podatnosci handlowca na manipulacje.

GELOWNE ZAGADNIENIA SZKOLENIA

I ZARZADZANIE RELACJAMI Z KLIENTEM
e FBtapy zarzadzania relacjami z Klientem
e Planowanie i przebieg rozméw handlowych
e Co robi¢, aby rozwija¢ wspolprace handlowsg i nie traci¢ Klientow?
e Metody pozyskiwania nowych Klientéw (punktéw sprzedazy)

e Silaiefektywnosé promocji w sprzedazy



II.

DOSKONALENIE - TRENING TECHNIK SPRZEDAZY

e Stanowisko, a interesy klienta — klucz do sprzedazy

e Trening rozpoznawania prawdziwych (dominujacych) interesow klienta (metody, techniki,

narzedzia)

a. Aktywne stuchanie

b. Rodzaje pytan w praktyce; pulapki parafrazy w biznesie; trudnosci w pozyskiwaniu
potrzebnych informacji; znaczenie informacji zwrotnej

c. Jezyk korzysci na przykladach z ré6znych branz w oparciu o technike ,,Cecha —
Zaleta — Korzys¢”

d. Efekty technik handlowych: ,,podpuszczanie” i ,,probne balony”

III. TRUDNE SYTUACJE W SPRZEDAZY

e Radzenie sobie z typowymi zastrzezeniami Klientéw (metody, techniki, narzedzia,

trening)
e. Gry handlowe
f.  Zastrzezenia typu: ,,inni”, ,,nie mam czasu’, ,,interesuje mnie wylacznie”, ,,nie
jestem zainteresowany”, ,,wazna jest tylko cena/warunki handlowe” i inne typowe w
sprzedazy
g. Technika ,kanapki”
h. Techniki przekonywania Klientéw ,,rekomendacje” i ,,czarne obrazy”

e Radzenie sobie z trudnymi sytuacjami w sprzedazy 1 obstudze Klienta

f.

g.

Powody zglaszania obiekciji i zastrzezen przez Klientéw
Obiekcje ukryte (kamuflaz w sprzedazy)

Techniki skutecznego odpowiadania na obickcje Klientow
Komunikowanie ztych wiadomosci

Brak mozliwosci dziatania

Pytania, na ktére nie mozesz/nie jeste§ w stanie odpowiedzie¢

Nieuprzejmos¢, opryskliwosc

e Radzenie sobie z trudnymi Klientami w sprzedazy i1 obstudze Klienta (wg typologii

Klientéw: (nie) doswiadczony, wszystkowiedzacy, gadatliwy, maloméwny,

niezdecydowany

e Zarzadzanie reklamacjami i skargami Klientéw w sposéb pro-sprzedazowy w oparciu o

najskuteczniejsze praktyki w tym zakresie



e Wiedza i zastosowanie technik komunikacyjnych w odniesieniu do rozpoznanego

metaprogramu Klienta 1 sprzedawcy — trening konkretnych algorytméw postgpowania

IV. ASERTYWNOSC BIZNESOWA
e Typy postaw psychologicznych
e Najwazniejsze techniki asertywne (,,zdarta plyta”, stawianie granic” — trening zachowan)

e Rozpoznawanie atakow agresywnych

V. TAKTYKI SPRZEDAZOWE
e Triki i zagrywki handlowcow

e Skuteczna obrona przed zagrywkami Klienta

SPOSOB PROWADZENIA SZKOLENIA

Szkolenie charakteryzuje si¢ doborem zréznicowanych metod dydaktyczno — treningowych w
celu jak najlepszego przyswojenia wiedzy przez uczestnikow z przewaga ¢wiczen, pracy
zespolowej, eksperymentow i casy study. Zaréwno tresci merytoryczne, jak i metodyka szkolenia

sa kazdorazowo dostosowywane do omawianych zagadnien 1 problemow.



