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Labirynt procesu sprzedazy -
techniki sprzedazy

o

Przeznaczenie szkolenia

Celem szkolenia jest:

e Dostarczenie narzedzi do prowadzenia efektywnej sprzedazy.

e Zapoznanie z procesem sprzedazy.

¢ Nauka rozwijania profesjonalnych postaw handlowych.

¢ Wsparcie w skutecznym zarzadzaniu procesem sprzedazy.

¢ Nauka pozyskiwania nowych klientéw.

¢ Dostarczenie technik i narzedzi skutecznego zdobywania nowych rynkéw.

e Zapoznanie z metodami budowania relacji z klientem.

Korzysci wynikajace z ukonczenia szkolenia

Po ukonczeniu zajec uczestnik:

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

e Potrafi zadbac o relacje z klientem na kazdym etapie procesu sprzedazy.

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

¢ Umie ujawnia¢ zastrzezenia klienta i prawidtowo na nie reagowac.

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

e Widzi i rozumie potrzebe prowadzenia sprzedazy w sposéb relacyjny.

e Potrafi kontynuowa¢ sprzedaz i budowac relacje z klientem.

Oczekiwane przygotowanie stuchaczy

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

N
Jezyk szkolenia

e Szkolenie: polski
o Materiaty: polski

Czas trwania

2 dni / 14 godzin

Agenda szkolenia

1. Czym jest proces sprzedazy i po co zabiera¢ w te droge Klienta?
e Czym jest sprzedaz relacyjna?
o Weryfikacja wiedzy uczestnikdw odnosnie procesu sprzedazy i jego etapdéw.
¢ Kluczowe zasady handlowca na kazdym z etapdw - od stuchania do aktywnej komunikacji.
2. Sukces zaczyna sie od dobrego przygotowania
e Okreslenie wptywu przygotowania sie handlowca na efektywnos¢ procesu sprzedazy.
¢ Ustalenie zasad efektywnego przygotowanie sie do pierwszego i kolejnego kontaktu z klientem.
¢ Wyznaczanie celéw handlowych.
3. Otwarcie sprzedazy czyli nawigzywanie kontaktu z klientem
¢ Nazwanie barier komunikacyjnych.
¢ Uswiadomienie ile kosztuje nieche¢ do rozmoéw.
Okreslenie jak poradzi¢ sobie z barierami wewnetrznymi handlowca do umawiania spotkan przez telefon.

Zaplanowanie rozmowy i spotkania z klientem.
¢ Umawianie pierwszego spotkania z klientem.
e Otwieranie spotkania z klientem.
4. Psychologia sprzedazy
e Dlaczego ludzie kupuja - koncepcja czarnej skrzynki.
¢ Co ludzie tak naprawde kupuja?
e Czynniki psychologiczne wptywajace na decyzje zakupowe klientéw.
¢ Sprzedaz dostosowana do osobowosci nabywcy.
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¢ Jaki wptyw na relacje z klientem ma typ osobowosci handlowca?
5. Klucz do sukcesu: okreslanie i odpowiadanie na istotne potrzeby sktaniajgce do zakupu
e Okreslenie potrzeb klientéw - jakich zasad warto przestrzegad i narzedzia, jakie warto stosowac.
e Zaspokajanie potrzeb klienta technika sprzedazy CZK.
e Stosowanie zamkniecia prébnego - znakomity sposéb na poznanie potrzeb klienta
e Prezentowanie oferty - sekwencja SELL.
6. Klient prowadzi na manowce - zastrzezenia jawne i ukryte. Jak je ujawniac i rozbijac?
e Czym sg zastrzezenia i dlaczego klient je zgtasza.
¢ Na jakich etapach moga pojawic sie zastrzezenia i obiekcje klienta.
e Zapoznanie sie z réznymi typami zastrzezen i obiekcji.
¢ Stosowanie wybranych metod ujawniania zastrzezen i obiekgji.
e Trenowanie proaktywnej postawy w momencie pojawienia sie zastrzezen i obiekcji.
¢ Wyposazenie w narzedzia rozbijania zastrzezen i obiekgji klienta, w tym m.in. zamiany na pozytyw.
¢ Stosowanie sekwencji uchylania zastrzezen i zamkniecia prébnego.
. Zamkniecie sprzedazy to poczatek relacji
e Sygnaty zakupu w procesie sprzedazy
e Czego wymaga skuteczne zamykanie sprzedazy.
e Trudnosci w zamykaniu sprzedazy - jak zamyka¢ sprzedaz pod ostrzatem?
e Zastosowanie wybranych technik zamykania sprzedazy.
¢ Wptyw zamkniecia sprzedazy na relacje z klientem.
8. Efektywnos¢ handlowca
o Wptyw postawy i przekonan handlowca na efektywnos¢ dziatah sprzedazowych.
e Znaczenie analizy podejmowanych dziatan sprzedazowych.
¢ Metody efektywnego sposobu zarzgdzanie swoim czasem pracy.
¢ Sposoby na ,dziurawe wiadro z klientami” i szukanie potencjalnych klientéw.
® Znaczenie etyki w relacjach z klientem.
Podsumowanie i plan wdrozenia nowej wiedzy
¢ Podsumowanie kluczowych elementéw warsztatu.

e Opracowanie planéw wdrozenia nowej wiedzy i metod w miejscu pracy.



