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Techniki sprzedazy
zaawansowane

Szkolenie Techniki sprzedazy poziom zaawansowany
dedykujemy handlowcom z doSwiadczeniem
sprzedazowym, sprawnie poruszajaCcym sie po procesie
sprzedazy - majacym juz w swoim repertuarze zachowan
handlowych takie umiejetnosci, jak: badanie i precyzowanie
potrzeb klienta czy prezentowanie oferty jezykiem korzysci.

Celem projektu , Techniki sprzedazy,poziom
zaawansowany” jest zapoznanie handlowca z nowymi
narzedziami sprzedazy wspierajgcymi efektywnosc
sprzedazowg handlowca.

O

Przeznaczenie szkolenia

Celem szkolenia jest:

e Uswiadomienie obszaréw efektywnos¢ handlowca, ktére majg wptyw na realizacje celéw.

e Wsparcie w skutecznym zarzadzaniu procesem sprzedazy.

e Dostarczenie narzedzi do prowadzenia efektywnej sprzedazy.

¢ Nauczenie stosowania zaawansowanych technik sprzedazy w kluczowych obszarach procesu
sprzedazowego.

e Zapoznanie ze spotecznymi aspektami budowania relacji z klientem.

Korzysci wynikajgce z ukohczenia szkolenia

Po ukonczeniu zaje¢ uczestnik:

e Zna swoje cztery klucze strategicznej sprzedazy i obszary decydujace o jego efektywnosci.

e Wie jak budowac zaufanie klientéw.

e Wie jak stosowac zaawansowane techniki sprzedazy, aby zaciekawi¢ klienta efektywna prezentacja
oferty.
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e Zna zasady storytellingu w prezentowaniu oferty sprzedazowe,;.

e Stosuje model PSR i Swiadomie postuguje sie argumentacjg w prezentacji sprzedazowej.

¢ Wie, kiedy i jakie techniki stosowa¢, aby zwieksza¢ sprzedaz z danej transakcji.

¢ Ma opracowane narzedzia cross- i up-sellingowe, gotowe do zastosowania w swojej sprzedazy.
¢ Stosuje wybrane techniki negocjacji w obronie ceny.

¢ Podejmuje dziatania zapobiegajace pojawianiu sie obiekcji cenowych.

e Rozpoznaje sygnaty zakupu w transakcjach o duzej wartosci.

e Stosuje sekwencje zamkniec finalizujacych sprzedaz.

Jest Swiadomy w jakim celu i jak stosowac techniki dosprzedazy na etapie finalizacji transakgcji.

Oczekiwane przygotowanie stuchaczy

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

»
Jezyk szkolenia

e Szkolenie: polski
e Materiaty: polski

Czas trwania

2 dni/ 14 godzin

Agenda szkolenia

1. Efektywnos$¢ sprzedazowa handlowca
¢ Uswiadomienie czterech kluczy sprzedazy strategicznej (specjalizacja, dyferencja, segmentacja,
koncentracja).
e \Wskazanie obszaréw efektywnosci handlowca - zasada PARETO.
o Zweryfikowanie wiedzy i umiejetnosci w zakresie zarzadzanie koszykiem klientéw.
¢ Odpowiedzenie na pytanie: jak budowa¢ zaufanie do siebie w procesie sprzedazy.
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¢ Uswiadomienie znaczenia zasad wywierania wptywu spotecznego dla efektywnosci handlowca w relacjach z
klientem.
2. Zaciekawienie klienta - techniki prezentacji oferty
o Wykorzystanie pytan sytuacyjnych, problemowych, implikacyjnych i naprowadzajacych w tworzeniu
prezentacji oferty - trening.
e Prezentowanie korzysci w sprzedazy na duza skale.
¢ Poznanie zasad zastosowania techniki storytellingu w prezentowaniu oferty.
¢ Poznanie i zastosowanie modelu PSR (Problem —> Starania -> Rozwigzanie) w prezentacji sprzedazowe;j
¢ Poznanie i zastosowanie techniki argumentacji zgodnie z modelem Message House.
3. Podnoszenie wartosci sprzedazy z danej transak;ji
e Uswiadomienie mozliwosci podnoszenia wartosci sprzedazy
¢ Poznanie i zastosowanie cross-selling i up-selling
* Wypracowanie narzedzi do dziatan cross-sellingowych i up-sellingowych.
4. Targi cenowe - rzeczywista obiekcja czy negocjacje?
¢ Uswiadomienie czym sg obiekcje i zastrzezenia cenowe.
e Poznanie i zastosowanie technik negocjacyjnych pomocnych w odpowiadaniu na obiekcje zwigzane z ceng
¢ Wypracowanie sposobdéw na zapobieganie obiekcjom i zastrzezeniom cenowym.
5. Zamykanie sprzedazy o duzej wartosci
e Doprecyzowanie czym sg i jak rozpoznac sygnaty zakupu w sprzedazy o wysokiej wartosci.
¢ Poznanie sposéb na zamykanie sprzedazy.
¢ Wypracowanie sekwencji zamknie¢ - trenowanie
¢ Odpowiedzenie na pytania: Jak wzbudza¢ zaangazowania klientéw na etapie finalizacji sprzedazy?
¢ Uswiadomienie po co i jak stosowac techniki do sprzedazy na etapie finalizacji sprzedazy.
6. Podsumowanie i plan wdrozenia nowej wiedzy
¢ Podsumowanie kluczowych elementéw warsztatu.
e Opracowanie strategii opanowywania nowych umiejetnosci.



