JGT 2

Skuteczne techniki sprzedazowe - praktyczne szkolenie dla handlowcow

Miejsce Termin
ONLINE (hybrydowo) 2024-06-20 - 2024-06-21
Warszawa (hybrydowo) 2024-06-20 - 2024-06-21

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

Wiecej informacji na temat szkolenia znajdziesz réwniez tutaj:

https://www.jgt.pl/szkolenia,szkolenie-dla-handlowcow-spk.html

OPIS SZKOLENIA

Warsztat skierowany jest zaréwno do oséb rozpoczynajacych przygode ze sprzedaza, jak i do doswiadczonych
handlowcow, ktorzy szukaja inspiracji oraz od$wiezenia w procesie nawiazywania wspolpracy z klientami. W trakcie
szkolenia prezentujemy i ¢wiczymy narzedzia, ktore zwiekszaja pewnosc¢ siebie w pracy handlowca oraz wspieraja
dlugofalowy wzrost wynikéw sprzedazowych.

Cele szkolenia:
Szkolenie ma na celu usystematyzowanie procesu sprzedazy w oparciu o nastepujace etapy:

e przygotowanie planu dnia pracy,
¢ poznanie i dopasowanie do rozmowcy,

¢ argumentacja i rozliczenie decyzji klienta.

Dzieki sprawdzonym w kilkunastu branzach narzedziom, uczestnicy beda potrafili lepiej wyréznia¢ sie na
konkurencyjnym rynku oraz wspotpracowac z kazdym typem rozmoéwcow.

Uczestnicy nabeda wiedze o:

e metodyce rozwoju wtasnych umiejetnosci

¢ popularnych rodzajach lekéw w sprzedazy

¢ czterech typach zachowan klientéw w oparciu o badania Carla Gustava Junga
¢ rodzajach pytan wykorzystywanych w lejkach sprzedazowych

¢ powodach wystepowania obiekgji

e argumentach, ktére przemawiajq do réznych typéw klientéw

e metodach kontraktowania klientow

Uczestnicy nabeda umiejetnosci:

e rozpoznawania i dopasowywania sie do réznych typow rozméwcow
e przykuwania uwagi klientow
¢ zadawania pytan pogtebiajacych wiedze o rozmdéwcy

¢ radzenia sobie z odmowa i obiekcjami klientow

skutecznego rozliczania klientéw z zakontraktowanych warunkow wspoétpracy
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Korzysci ze szkolenia:

» zwiekszenie pewnosci siebie w pracy handlowca, co przektada sie na coraz wiecej efektywnych rozmoéw

e zmiane podejscia na takie, w ktérym ,trudny klient” nie istnieje, a sa jedynie osoby, z ktérymi jeszcze nie
wspoétpracujemy

o zwiekszenie satysfakcji z rozméw i kontaktu z klientami

¢ poprawa skutecznosci w zawieraniu umow

Adresaci szkolenia:

¢ poczatkujacy handlowcy, ktérzy chca nabraé¢ dobrych nawykéow do nawigzywania jak najwiekszej ilosci
wspolprac z klientami

¢ handlowcy i menedzerowie sprzedazy, ktorzy szukaja inspiracji i od$wiezenia w kontaktach z klientami

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

Metody szkoleniowe:

e ¢wiczenia interaktywne
e praca w grupach
¢ informacja zwrotna

¢ dane statystyczne

miniwyktad

prezentacja

Niezaleznie od formy warsztatu (online/offline) jest on prowadzony w oparciu o interaktywne formy wspoipracy.
Uczymy sie i rozwijamy umiejetnosci przede wszystkim poprzez doswiadczenia, trening i dzialanie, 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 - Jak skutecznie uczy¢ nowych umiejetnosci sprzedazowych
Zmiany przenoszq ludzi z pozycji Mistrza do pozycji Ucznia - zastyszane

1. Czym jest cykl Kolba i jak wykorzysta¢ go w pracy?

2. Przygotowanie i planowanie w pracy sprzedawcy - narzedzia, wiedza, cele i plan dnia
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3. Pierwsze wrazenie w pracy z klientem - na co zwréci¢ uwage pod katem werbalnym i niewerbalnym

4. Techniki mocnych otwar¢ spotkan z klientem - jak sie przedstawiac i co méwi¢ w pierwszych 12
stowach

MODUL II - Dopasowanie korzysci do klienta

To emocjonalny pies macha racjonalnym ogonem, a nie odwrotnie - Jonathan Haidt

1. Praktyczna typologia zachowan 4 podstawowych zachowan i temperamentow klientow

[Nl

. Jak rozpoznawac rozne typy zachowan klienta po sygnatach werbalnych i niewerbalnych

w

. Praktyczny trening dopasowania sie do drugiej osoby

=~

. Jak przygotowac oferte w oparciu o rézne typy zachowan klientow

(@]

. Jakie benefity podbija¢ dla poszczegdlnych typow klientow

6. Proste techniki przedstawiania oferty w formie benefitéw i korzysci

MODUL III - Badanie potrzeb klientow

Okazuj ludziom autentyczne zainteresowanie: zadawaj pytania - Dale Carnegie

—_

. Jakie sa gtéwne potrzeby danego typu klienta?

N

. 5 poziomoéw shuchania rozmowcy

w

. Poznanie celu zadawania pytan otwartych i zamknietych

=

. Techniki zadawania pytan w formie lejkéw pytan (od ogétu do szczegotu)

[&2]

. Czym jest ukryta potrzeba klientéw?

MODUL IV - Zastrzezenia klientow i finalizacja spotkania
Dajmy klientowi przestrzeri do odmowy - David Sandler

1. Czym jest kontraktowanie klientow?
2. Jak radzi¢ sobie z obiekcjami, aby ,nie ktdci¢ sie z klientem”?
3. Techniki zbijania i uszanowania obiekcji (rama porozumienia, odskok w bok, skalowanie)

4. Sprawdzone metody zamykania sprzedazy (bezposrednie, alternatywne, guzikowe)

MODUL podsumowujacy

1. Podsumowanie szkolenia
2. Dyskusje i pytania uczestnikow

3. Rozliczenie oczekiwan
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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:

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

WIELE SZKOLEN REALIZUJEMY HYBRYDOWO, by umozliwi¢ Panstwu wybdr dogodnej formy udziatu w
szkoleniu. Cze$¢ uczestnikow jest w sali szkoleniowej, a cze$¢ 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 doswiadczeniem.

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

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

Prowadzi liczne szkolenia dla handlowcéw, 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 rozni 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% zajec¢), 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, materiaty szkoleniowe, serwis kawowy, lunch, certyfikat
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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 udzial w szkoleniu jest
finansowany co najmniej w 70% ze srodkéw 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 byé¢ 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
platnosci na formularzu zgloszeniowym.

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