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Distance selling - techniki
sprzedazy zdalnej

Przystepujac do spotkania handlowego z otwartym
umystem, uwaznym na Klienta, handlowiec stoi przed
zagmatwanym i petnym putapek labiryntem jakim jest
proces sprzedazy. O czym najczesciej zapominajg
handlowcy w tym momencie? Zapominaja, ze wraz z nimi
przed tym samym wejsciem do labiryntu stoi Klient.
Niestety wiekszos$¢ handlowcow zostawia tam Klienta
samemu probujac znalez¢ droge do wyjscia, ktérym jest
finalizacja sprzedazy, gdzie dwie strony sa zadowolone.
Wtasnie! Dwie strony! To czemu Klient zostat na poczatku
drogi?

Zmieniaja sie okolicznosci zewnetrzne, preferencje i
mozliwosci odbywania spotkan z klientami. Niezaleznie od
nas, spotkania bezposrednie z klientami nie sg juz
codziennoscig handlowa. Najskuteczniejsi bedg ci, ktérzy
potrafig dostosowac sie do réznych form kontaktu z
klientem. Do tego potrzebne sg tak umiejetnosci jak i
narzedzia.

Celem projektu ,Distance selling-techniki sprzedazy
zdalnej” jest zapoznanie handlowca z procesem sprzedazy
tak, zeby mogt przez niego sprawnie przeprowadzi¢ Klienta
niezaleznie od formy kontaktu.
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Przeznaczenie szkolenia

Szkolenie kierowane do 0séb zainteresowanych poznaniem procesu sprzedazy zdalnej.

. Korzysci wynikajace z ukohczenia szkolenia
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Po ukonczeniu zaje¢ uczestnik:

e Zna etapy procesu sprzedazy zdalnej i potrafi sie po nich elastycznie poruszac.

e Potrafi zadbac o bezpieczenstwo klienta na kazdym etapie procesu sprzedazy.

e Umie spojrze¢ na sprzedawany produkt oczami klienta i prowadzi¢ rozmowe w oparciu o potrzeby
klienta.

e Umie ujawniac zastrzezenia klienta i reagowac na nie.

¢ Zna kilkanascie sposobéw zamkniecia sprzedazy i potrafi dopasowac kilka do konkretnego klienta.

e Widzi i rozumie potrzebe prowadzenia sprzedazy w sposéb relacyjny.

o Potrafi kontynuowa¢ sprzedaz i budowac relacje z klientem niezaleznie od formy kontaktu.

Zastosowane metody pracy oddziatujg na postawy uczestnikéw. Pomiar gtebokosci zmiany w postawach
jest mozliwy w miejscu pracy uczestnikéw.

Oczekiwane przygotowanie stuchaczy

Szkolenie nie wymaga wczesniejszego przygotowania.
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Jezyk szkolenia

szkolenie: polski
materiaty: polski

Czas trwania

3 dni/ 15 godzin

Agenda szkolenia

Modut 1

Obstuga klienta w trybie computer mediated communication (CMC)
e Magia small-talk’'u w komunikacji zdalnej

¢ Moja wiedza odnosnie procesu sprzedazy.
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o Wptyw postawy i przekonan sprzedawcy na efektywnos$¢ rozmowy z Klientem w formule on-line
¢ Cele i potrzeby dwdch stron relacji - sprzedawca vs. klient.

e Czy jako sprzedawca widzisz koniec drogi? Umiejetne okreslanie celéw.

e Sprzedaz doradcza/relacyjna - dlaczego czasem fachowa wiedza nie wystarcza?

e Wybor zrédta kontaktu w zaleznosci od celu

Modut 2

Planowanie swojej pracy

e Warunki skutecznej rozmowy CMC w trybie pracy home-office

¢ Jak dostepne narzedzia informatyczne wspomagaja prace zdalng

¢ Jak zorganizowad sobie miejsce pracy w domu

¢ Jakie ustali¢ zasady z domownikami

e Techniki zarzadzania czasem, ktére mozesz przenies¢ do home office

¢ Uktadanie planu dziennego, tygodniowego i innych

¢ Jak nadawac priorytety zadaniom

¢ Kontrola realizacji planu

¢ |dentyfikacja wtasnych ,ztodziei czasu”

e Przyczyny niekonsekwencji w realizacji planu pracy

* Narzedzia online do organizacji czasu pracy: systemy, planery - jak z nich korzystac
e Ergonomia miejsca pracy

Modut 3

Podstawowe techniki sprzedazy zdalnej (telefon, video, e-mail)

¢ Prospecting i otwarcie sprzedazy, czyli znaczenie pierwszego kontaktu.

e Jakie zrédto kontaktu wybra¢, na ktérym etapie procesu sprzedazy?

® Znaczenie przekazu werbalnego i niewerbalnego - podstawy jezyka wptywu.
¢ Przygotowanie techniczne (sprzet, tto, ubidr)

zdalnej

¢ Jak atrakcyjnie méwi¢ o produkcie - w jaki sposéb powigzac zweryfikowane potrzeby z wybranym produktem i

dotrze¢ do oczekiwan klienta.
e Pozytywne nastawienie do obiekcji i zastrzezen klientéw.
¢ Obstuga zamdéwien i dbatos¢ o dtugofalowe relacje.
e Sprzedaz wigzana - kiedy i jak?
e Praktyczne ¢wiczenia - rozmowy ze scenariuszem
Modut 4
Etapy rozmowy handlowej w trybie zdalnym
¢ Jak zwiekszy¢ swojg szanse na sukces?
o Aktywny sprzedawca to...
e Zacznij dobrze od poczatku - Zarzu¢ haczyk - czyli jak dobrze zagai¢ rozmowe.
¢ Jestem doradca klienta - jak wykorzysta¢ do tego wiedze, ktérg posiadam?
e Co sprzedaje? - jak przygotowac sobie warsztat pracy?
o Weryfikacja potrzeb klienta to potowa sukcesu - umiejetne zadawanie pytan

o Aktywnos¢ prosprzedazowa - Co to znaczy? Jakie zachowania charakteryzuja taka postawe?
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Techniki wptywu - praktyczne ¢wiczenia

Modut 5

Savoir-vivre w sprzedazy zdalnej

Faux-pas podczas spotkanh zdalnych

Etykieta w biznesie zdalnym

Réznice kulturowe - szczegdblne zasady

Dress-code w spotkaniach zdalnych

.Mistrzowie drugiego planu” - dobre tto do spotkania
Mikrofon - wigczad, wytgczaé?

Zasady spotkan zdalnych

Modut 6

Skuteczne pozyskiwanie nowych klientéw w trybie zdalnym
Wartosciowy dla klienta powéd do rozmowy - punkt

zaczepienia

Poszukiwanie informacji o firmie i osobach z ktérymi

powinnismy rozmawiac

Przygotowanie propozycji wartosci dla klienta

Wykorzystanie mediéw spotecznosciowych

Sprzedawca w sieci - moéj profesjonalny wizerunek

Kontakt z klientem przez email, LinkedIn, Facebook

Budowanie strategii kontaktu

Aktywnosci, ktére przyciagaja uwage klientéw

Modut 7

Domykanie ustalen
Sygnaty zakupowe
Decyzja w procesie sprzedazy zdalnej

Kontraktowanie dziatan i terminow

Distance selling - techniki sprzedazy
zdalnej

e Podsumowanie rozméw - ustalanie termindéw, ceny, sposobu dostawy, dziatah posprzedazowych, inne wg

sugestii...
Finalizowanie sprzedazy

e Techniki sprzedazy przyspieszajgce decyzje zakupu

Postepowanie po dokonaniu sprzedazy



