Proces sprzedazy

»,Nie sadze, by ktokolwiek urodzit sie ze smykatka do handlu.
Za to kazdy z nas ma szanse zostac tym, kim zechce.”
Frank Bettger

Jesli  jestes przedstawicielem handlowym, sprzedawca, konsultantem aktywnie zabiegajacym
o zainteresowanie klienta swoimi produktem/ustugy, to z pewnoscig nie raz zastanawiate$ sie nad tym
co mozesz jeszcze zrobi¢, by nie ustysze¢ ,Nie”, ,Nie dziekuje”, ,Nie jestem zainteresowany”.
Jesli chcesz wspdlnie z nami popracowac nas prowadzonym przez Ciebie procesem sprzedazy - to...

TAK! - to szkolenie jest wiasnie dla Ciebie.

W czasie dwudniowego warsztatu skupimy sie na kluczowych elementach majacych wptyw na to czy klient kupi
od Ciebie produkt/ustuge czy od Twojej konkurencji. Dowiesz sie jak zaplanowaé i poprowadzi¢ efektywne
dziatania sprzedazowe oraz jak poznaé rzeczywiste potrzeby klienta. Przecwiczysz odkrywanie sygnatow
zakupowych klienta i prezencje produktu/ustugi ukierunkowana na jego zainteresowania. Dos$wiadczysz
radzenia sobie w rozmowie sprzedazowej z réznym typami klientéw i sytuacjami, tak abys po powrocie
ze szkolenia z wiekszg swiadomoscig, pewnoscig siebie i nowymi pomystami mégt podjgé nowe dziatania.

W trakcie szkolenia Uczestnicy:
e Pogtebig wiedze na temat wspodtczesnych klientow, ich potrzeb i zachowania
e Dokonajg analizy swojego stylu sprzedazy, atutéw i aspektéw zmniejszajgcych skutecznosé
e Poszerzg wiedze na temat procesu sprzedazy i jego elementow
e Przeéwiczg odkrywanie potrzeb klienta i prezentowanie swojego produktu/ustugi w odpowiedzi na nie
e Przeéwiczg zamykanie sprzedazy opartej na sygnatach zakupowych oraz samodzielnie wywotanej
e Doswiadcza radzenia sobie z obiekcjami klientdw i innymi trudnymi sytuacjami w rozmowie
e Przeéwicza prowadzenie rozmowy sprzedazowej w odniesieniu do réznych typow klienta

e Bedg rozwijali swoje umiejetnosci interpersonalne wspierajgce sprzedaz produktu/ustugi

Zagadnienia: Formy pracy wykorzystywane w czasie szkolenia:
e Kim jest mdj klient — typy klientéw i oczekiwania e Pracaindywidualna
e Jakich sprzedawcow oczekuja dzisiejsi klienci? e Praca zespotowa

- analiza swojego stylu sprzedazy, stabych
i mocnych stron
e Rolaisposéb przygotowania do dziatan sprzedazowych
e Procesu sprzedazy — jego elementy i specyfika
e Diagnoza potrzeb klienta — jak dotrze¢ do rzeczywistych
motywow zakupu? e Scenki
e Zasady i techniki prezentacji produktu/ustugi e Pracaz kamerg
dostosowanej do potrzeb klienta
e Zamkniecie sprzedazy — sygnaty zakupu, sposoby
zamykania rozmowy
e Obiekcje klientédw i inne trudne sytuacje sprzedazowe

e Mini wyktady interaktywne
e Burze mézgow

e Dyskusje

e Prezentacje

e Komunikacja interpersonalna wspierajgca proces
sprzedazy — mowa ciata, jezyk i styl wypowiedzi, praca
gtosem



Wsparcie po zakonczeniu szkolenia

Po szkoleniu Uczestnicy:
e  Otrzymujg 3 zadania zwigzane z tresciami szkolenia, ktére s3 omawiane w trakcie teleklas
e Biorg udziat w 3 teleklasach pozwalajagcych na omdwienie zadan poszkoleniowych, znalezienie
odpowiedzi na pojawiajgce sie pytania oraz na dzielenie sie pierwszymi doswiadczeniami
e  Otrzymujg raz na tydzien przez okres dwdch miesiecy wiadomos¢ z pomocnymi wskazowkami
e  Chetni Uczestnicy s prowadzeni w sposdb coachingowy do uzyskania satysfakcjonujacych wynikéw




