JGT 2

Zaawansowane techniki sprzedazowe - szkolenie dla handlowcéw, ktorzy o sprzedazy
wiedza (prawie) wszystko

Miejsce Termin

ONLINE (hybrydowo) 2024-06-03 - 2024-06-04
Warszawa (hybrydowo) 2024-06-03 - 2024-06-04
ONLINE (hybrydowo) 2024-09-25 - 2024-09-26
Warszawa (hybrydowo) 2024-09-25 - 2024-09-26

Masz pytania odnosne tego szkolenia? Skontaktuj sie z nami: 22 / 845 52 53, szkolenia@jgt.pl

Wiecej informacji na temat szkolenia znajdziesz rowniez tutaj:
https://www.jgt.pl/szkolenia,szkolenie-dla-handlowcow-zaawansowane-swk.htm]

OPIS SZKOLENIA

Warsztat skierowany jest do doswiadczonych handlowcow i menedzeréw sprzedazy, ktdrzy majq za soba dziesiatki -
jesli nie setki - spotkan. W trakcie treningu rzucamy wyzwanie panujacym mitom sprzedazowym oraz siegamy po
nowoczesne badania, ktore daja szanse na podniesienie swoich umiejetnosci sprzedazowych na jeszcze wyzszy
poziom.

Cele szkolenia:

Brak sztuczek, formutek i zlotych zakle¢! W zamian przygotowany zostat trening dla handlowcéw, ktérzy nie boja sie
wychodzenia z pozycji mistrza, aby rozwijac¢ jeszcze ciekawiej swoja kariere o nowe inspiracje. Przygotowane
narzedzia pozwalaja zrozumie¢ mechanizmy negocjacyjne klientéw, ich podejscie do ceny, oraz daja Swiadomos¢
reakcji na zachowania zakupowe konsumentow.

Uczestnicy nabeda wiedze o:

* metodyce podnoszenia wlasnych umiejetnosci, dzieki nabytemu doswiadczeniu,

blokadach na szczeblach rozwoju kompetencji,

systemach myslowych Daniela Kahnemana w przetozeniu na procesy sprzedazowe,

heurystykach i btedach poznawczych w trakcie rozméw z klientami,

¢ genezie réznego rodzaju pytan, jakie automatycznie zadajemy klientom,

narzedziach, jakimi warto zastapi¢ sztuczny jezyk korzysci,

Zrodiach najczestszych technik negocjacyjnych klientow.

Uczestnicy rozwina umiejetnosci:

¢ planowania $wiadomego rozwoju dalszej kariery

¢ pobudzania myslenia wolnego u klientéw w celu zwiekszenia efektywnosci rozméw handlowych

stosowania sekwencji pytan, ktore daja szanse na poznanie sfery emocjonalnej klientow

e stosowania stow w ofercie (pisanej i mowionej), ktére pobudzajg odbiorce, a nie sg blokerami
komunikacyjnymi

negocjowania i obrony ceny, ktéra nie zawsze czyni cuda

Korzysci ze szkolenia:

¢ wiedza o mechanizmach i procesach myslowych, ktéra daje nieograniczone mozliwosci dalszego stosowania
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nowych metod w rozmowie z klientami

e nowe podejscie do zadawania pytan i pozyskanych informacji o kliencie, aby sktadane oferty byty jeszcze
bardziej skuteczne i zapamietywane przez klientow

¢ pobudzenie kreatywnosci oraz inspiracji w dziataniu

Adresaci szkolenia:

¢ doswiadczeni handlowcy oraz menedzerowie sprzedazy, ktdrzy nie boja sie podwaza¢ statusu quo swoich
umiejetnosci i wiedzy, sa otwarci do dyskusji i dzielenia sie swoimi doswiadczeniami

¢ 0soby zwigzane posrednio lub bezposrednio z obstuga klientéw w firmie

Metody szkoleniowe:

Niezaleznie od formy warsztatu (online/offline) jest on prowadzony w oparciu o interaktywne formy wspdtpracy.
Uczymy sie i rozwijamy umiejetnosci przede wszystkim poprzez doswiadczenia, trening i dziatanie, wsparte teoria
i pragmatyzmem.

Szkolenia realizujemy w formie online, hybrydowej lub stacjonarnej. Niezaleznie od formy realizacji - zajecia
odbywaja sie w sposob interaktywny, z mozliwo$cia zadawania pytan, wyjasnienia watpliwosci, prowadzenia dyskus;ji
i omowienia z trenerem przyktadéw z wiasnej praktyki. Nie nagrywamy szkolen. Pomagamy w kwestiach
technicznych.

PROGRAM
MODUL 0

1. Wprowadzenie i rozpoczecia szkolenia
2. Zapoznanie z uczestnikami, ustalenie zasad wspoélpracy

3. Agenda i oczekiwania

MODUL I Swiadomy rozwéj kompetencji oraz sposoby na radzenie sobie z blokadami w rozwoju

Prawdziwe bogactwo to nie to, ile twoja praca pozwoli ci zarobic, ale to kim cie uczyni - Pino Pellegrino.

Metodyki rozwoju umiejetnosci na réznym etapie kompetencji

Co jest wazniejsze od motywacji w osiaganiu celéw

Popularne blokady w rozwoju umiejetnosci i sposoby ich unikniecia
W jaki sposob sie nie poréwnywac a inspirowac¢ dzialaniami innych

Dlaczego sprzedaje to, co sprzedaje

I o e

Poznanie swojego preferowanego stylu uczenia sie i rozwoju

MODUL II Systemy myslowe Daniela Kahnemana w sprzedazy

Preferencje nie sq trwate, lecz zmieniajq sie w zaleznosci od punktu odniesienia - Daniel Kahneman.

1. Mechanizmy podejmowania decyzji i reakcji w sprzedazy w ujeciu systemow myslowych
2. Jak system myslenia automatycznego wiaze sie z regutami wptywu spotecznego

3. W jaki sposéb pobudza¢ myslenie analityczne u klienta, aby chcial poréwnac nasza oferte
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4. Jak przygotowac oferte, aby nie wzbudzata alarmu ostrzegawczego w umysle klienta

5. Dlaczego wspolpraca nie zawsze rowna sie relacji z klientem

MODUL IIT O co pytamy, a co slyszy klient?

Piekne pytania dajg piekne odpowiedzi - przystowie kamerunskie

. Czym jest ,efekt swiezosci” i czy mozna go wywotac u siebie mimo doswiadczenia handlowego
. Jakie pytania zadaja najlepsi sprzedawcy na $wiecie

. Zadawaj pytania zamkniete! (i nie tylko)

. Czemu klient nie odpowiada na zadane przez nas pytanie

. Czemu wydaje sie nam, ze klient odpowiedziat na to, o co pytamy

Y U1 s W N -

. Czy tylko pytaniami mozemy pokry¢ potrzeby emocjonalne klienta

MODUL IV Prezentacja oferty bez jezyka korzysci

Zdatem sobie sprawe, ze przeciez cos takiego jak jezyk korzysci w zZyciu codziennym nie istnieje - Tomasz Targosz po
wystapieniu Pawtla Fortuny

. Schemat cecha-zaleta-korzys¢ - mit czy skuteczne narzedzie handlowe

. Co zrobi¢, kiedy klient nie odpowiada na pytania

. Kontraktowanie i rozliczanie klienta

. Jesli nie korzys¢, to co

. Czym jest luka informacyjna i jak ja wykorzysta¢ w ofercie pisanej oraz mowionej

. Unikalna propozycja sprzedazowa a obrona ceny

N O O s W N

. Jakie techniki negocjacyjne stosuja na nas klienci i jak na nie reagowac

MODUL podsumowujacy

1. Podsumowanie szkolenia
2. Dyskusje i pytania uczestnikow

3. Rozliczenie oczekiwan

MIE]JSCE

Miejsce realizacji szkolenia wskazane jest na gorze strony, bezposrednio pod terminem szkolenia. Szkolenie moze
by¢ realizowane ONLINE, stacjonarnie (w sali szkoleniowej) lub hybrydowo (jednoczesnie w sali szkoleniowej i
ONLINE).

SZKOLENIE ONLINE:

Kazdy uczestnik taczy sie ze swojego miejsca pracy / zamieszkania. Wymagania: komputer / tablet z dostepem do
Internetu, wyposazony w mikrofon, opcjonalnie stuchawki. Link dostepowy do szkolenia dostarczymy z
wyprzedzeniem 1-dniowym.

SZKOLENIE STACJONARNE:
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Miejsce szkolenia zlokalizowane w centrum Warszawy. Na 4 dni robocze przed planowanym terminem szkolenia
skontaktujemy sie z Panstwem i przekazemy szczegdlowe informacje na temat lokalizacji szkolenia.

WIELE SZKOLEN REALIZUJEMY HYBRYDOWO, by umozliwié¢ Panstwu wybdr dogodnej formy udziatu w
szkoleniu. Czes$¢ uczestnikéw jest w sali szkoleniowej, a cze$¢ 0sob laczy sie ze szkoleniem zdalnie. Niezaleznie od
formy udzialu w szkoleniu, zajecia odbywaja sie w sposdb interaktywny, z mozliwoscia zadawania pytan, wyjasnienia
watpliwosci, prowadzenia dyskusji i oméwienia z trenerem przyktadéw z wlasnej praktyki.

WYKEADOWCA
Ekspert z zakresu sprzedazy z 18-letnim do$wiadczeniem.

Pracowal jako handlowiec w wielu réznych branzach, m.in. finansowej, ubezpieczeniowej czy telekomunikacyjnej,
gdzie osiggal ponadprzecietne wyniki sprzedazowe.

Swoje doswiadczenie wykorzystuje w pracy jako doradca i coach handlowcéw oraz certyfikowany trener sprzedazy.
Wspiera handlowcow, doradcéw, treneréw, manageréw i dyrektoréw w optymalnym planowaniu procesow
sprzedazowych.

Prowadzi liczne szkolenia dla handlowcdéw, konferencje i wydarzenia branzowe. Jest autorem ksiazek i innych
publikacji zwigzanych ze sprzedaza.

CENA

Cena szkolenia podana jest na gorze strony, obok terminu szkolenia i przycisku ZAPISZ SIE. Dla szkolen
hybrydowych (realizowanych jednoczesnie w sali szkoleniowej i ONLINE) - cena szkolenia rézni sie w zaleznosci
od formy udzialu w szkoleniu.

UDZIAL W FORMIE ONLINE:

Cena obejmuje: uczestnictwo w szkoleniu dla 1 osoby, materialy szkoleniowe w wersji elektronicznej, certyfikat
ukonczenia szkolenia (wystawiany pod warunkiem obecnosci na co najmniej 80% zaje¢), zapewnienie platformy
szkoleniowej i dostepu do szkolenia w czasie rzeczywistym, test potaczenia, pomoc techniczna w razie potrzeby.

UDZIAX W FORMIE STACJONARNE]:

Cena obejmuje: uczestnictwo w szkoleniu dla 1 osoby, materialy szkoleniowe, serwis kawowy, lunch, certyfikat
ukonczenia szkolenia (wystawiany pod warunkiem obecnosci na co najmniej 80% zajec).

Wazne informacje:

o Do podanej ceny netto doliczany jest podatek VAT w wysokosci 23%. W przypadku, gdy udziat w szkoleniu jest
finansowany co najmniej w 70% ze srodkow publicznych, szkolenie podlega zwolnieniu z VAT.

o Przy zgtoszeniu wiecej niz 1 osoby - RABAT 5% dla kazdego uczestnika.

o Cena szkolenia nie obejmuje noclegu. Osoby zainteresowane noclegiem moga skorzystac¢ z naszej pomocy przy
dokonaniu rezerwacji, ponizej informacje o dostepnych mozliwosciach.

o SPOSOB PLATNOSCI: Platno$¢ moze by¢ dokonana po zrealizowanej ustudze, gdy zgtaszajacym jest instytucja
publiczna, a takze w przypadku innych zgtaszajacych, o ile taka forma ptatnosci zostanie zaakceptowana przez
organizatora. Organizator akceptuje wydtuzone terminy ptatnosci. Prosimy o wskazanie preferowanej formy
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platnosci na formularzu zgloszeniowym.

o Szczegodtowe informacje na temat zasad realizacji ustugi znajduja sie w Regulaminie
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