Techniki sprzedazy

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,techniki-sprzedazy-tsm.html

OPIS SZKOLENIA

Mate i $rednie przedsiebiorstwa z wybranych wojewddztw maja mozliwo$¢ dofinansowania udzialu pracownikéow
w tym szkoleniu, nawet do 80% kosztéw, poprzez Baze Ustug Rozwojowych prowadzong przez PARP. W celu
uzyskania dodatkowych informacji, prosimy o kontakt.

Biznes, niezaleznie od tego czy duzy, czy maly i czym sie zajmuje - zawsze opiera sie na sprzedazy. Bez sprzedazy nie
ma biznesu. Sprzedaz gwarantuje przychody, ktore potrzebne sa do tego, by firma przetrwata i rozwiala sie.

To szkolenie postato z mysla o biznesie:

¢ by dostarczy¢ najnowszej wiedzy na temat sprzedazy, w odniesieniu do proceséow decyzyjnych klientow,

¢ by ulatwi¢ zrozumienie wspolczesnej sprzedazy.

Rozumiejac sytuacje, w ktorej bierze sie udziat, zdecydowanie latwiej nia zarzadzi¢, pokierowac i doprowadzi¢ do
oczekiwanego rezultatu. A ten oczekiwany rezultat jest zawsze jeden i ten sam - sprzedaz.

Sprzedaz to motor kazdego biznesu. To gwarant przychodu, przetrwania i rozwoju. Sprzedaz to kluczowa
umiejetnos¢ kazdego biznesu. Kazdy biznes zanim stat sie duzy, byt maty. Sprzedaz to furtka do zmian, postepu,
wzrostu i... spokojnego zycia.

Szkolenie dedykowane jest przede wszystkim dla oséb, ktére bezposrednio zajmuja sie sprzedaza i prowadza
rozmowy sprzedazowe z klientami. Udzial w zajeciach bedzie rowniez przydatny dla szeféw, ktérzy chca podniesc
poziom sprzedazy w firmie poprzez stworzenie zespotu sprzedazy lub rozwoj juz istniejacych zespotéw poprzez
odpowiednie zarzadzanie nimi, motywowanie i wsparcie.

Celem tego szkolenia jest:

wyksztalcenie wlasciwych postaw i nawykdéw sprzedazowych,

wskazanie na wazne z punktu widzenia sprzedazy tresci i umiejetnosci,

zwiekszenie i poprawa poczucia pewnosci siebie, co ma znaczacy zwiazek z umiejetnoscia zamykania sprzedazy,
¢ nauczenie uczestnikéw zasad budowania i wykorzystywania korzysci w celu zamkniecia sprzedazy,

» zwiekszenie wlasnej efektywnosci w zakresie zarzadzania soba w czasie.

Po tym szkoleniu uczestnik bedzie potrafit:

e przeprowadzi¢ dobra rozmowe sprzedazowa z klientem,

¢ pozyska¢ najwazniejsze informacje, ktore bedzie umiat zamieni¢ na konkretne korzysci dla klienta,

dokonywac¢ zamkniecia sprzedazy na kilka réznych sposobow,

pracowac¢ z obiekcjami klientéw i finalizowac sprzedaz.

Najwazniejsze korzysci dla uczestnikéw szkolenia:
e wzmocnienie poczucia pewnosci siebie i poczucia wtasnej wartosci,
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pozyskanie wiedzy i umiejetnosci z zakresu psychologii funkcjonowania klienta,

wyksztalcenie w sobie dobrych nawykow sprzedazowych,
¢ poprawa dotychczasowej praktyki sprzedazowej,

e wzmocnienie umiejetnosci z zakresu zamykania sprzedazy,

wzrost poczucia satysfakcji i radosci z kontaktu z klientem i procesu sprzedazy,

wieksza ilo$¢ sprzedawanych produktéw i zadowolonych klientdw,

¢ lepsza samoorganizacja i bardziej efektywne zarzadzanie soba w czasie.

Metody szkoleniowe: mini-wyklady, ¢wiczenia, odgrywanie scenek z podzialem na role, praca z kamera.

PROGRAM

1. Komunikacja z klientem - w kazdej sytuacji, niezaleznie od tego, czy to rozmowa prywatna, czy biznesowa,
komunikacja odgrywa kluczowa role. To od swiadomosci postrzegania proceséw komunikacyjnych zalezy
pdZniejsza efektywnos¢ i Swiadomos¢ korzystania z narzedzi komunikacji i sprzedazy. W tym module uczestnicy
poznaja podstawowe zasady psychologii komunikacji. Zrozumieja, skad biora sie réznice miedzy ludzmi, naucza sie
je lepiej rozpoznawac, lepiej rozumie¢ i pracowac z nimi. Aby dobrze nauczy¢ sie komunikacji, poruszone beda
nastepujace moduty:

a. Co to znaczy, ze kazdy klient jest inny
b. Jak klient tworzy swoja wlasna rzeczywistosc¢

c. Dziatanie filtrow percepcji (¢wiczenie z zakresu badania pozioméw zgodnosci w komunikacji).

2. Pewnosc¢ siebie i asertywnos¢ w sprzedazy - aby dobrze sprzedawac potrzebna jest zasada 3W: Wiara w siebie,
wiara w produkt i wiara w firme. Jesli brakuje ktoregos z tych elementéw, ciezko méwi¢ o dobrym sprzedawcy.
O ile wiare w produkt i w firme moze wyrobi¢ w pracowniku sama firma, o tyle nad wiara w siebie kazdy musi
pracowac samodzielnie. Ta cecha bardzo ulatwia sprzedaz i jej kluczowy element - zamykanie sprzedazy. Pewny
siebie sprzedawca to sprzedawca, ktory wie, co chce osiagnac i ma odwage po to siegna¢. Ten modut poruszy
nastepujace obszary:

a. Czym jest pewnosc siebie
b. Przekonania hamujace i wzmacniajace pewnos$¢ siebie (¢wiczenie: zamiana hamulca w silnik napedowy)

c. Jaka jest moja wartos¢ (¢wiczenie: 30 powodow do dumy i zadowolenia).

3. Od sympatii do sprzedazy - zasady szybkiego budowania relacji w sprzedazy - jesli klient nie czuje do sprzedawcy
sympatii, nie kupi od niego produktu. To pierwsza wazna zasada. Druga jest taka, ze lubimy ludzi, ktérzy sa do nas
podobni. A to daje kazdemu sprzedawcy szanse wlasciwego dostosowania sie do klienta i stworzenia tej sympatii
oraz porozumienia. Jesli sprzedaweca to potrafi, zyskuje sympatie i zadowolenie wielu klientéw. A to czesto
generuje kolejne polecenia i kolejnych klientéw. W ramach tego modutu przewidziane sa tematy:

. Sztuka dopasowania (¢wiczenie: poprowadz ze mna dialog)

a
b. Parafraza i klaryfikacja jako narzedzia lepszego rozumienia klienta

o

. Model nowoczesnej sprzedazy

o,

. Elementy budowania zaufania klienta jako podstawa sprzedazy.

4. Pozyskiwanie informacji od klienta - o ostatecznej wartosci Twojej prowizji i ostatecznej wartosci Ciebie jako
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sprzedawcy nie decyduje to ile powiesz, ale to ile wiesz. Im wiecej wiesz, tym mniej musisz powiedzie¢. Im mniej
powiesz, tym bardziej jeste$ konkretny. Czasy zasypywania klientow ogromem informacji minely. Dzi$ klient

oczekuje szybkiej i precyzyjnej informacji. Aby méc mu taka dostarczy¢, trzeba najpierw wiedzie¢ dowiedzie¢ sie,
co dla klienta jest wazne. Potem pozostaje tylko mu to dostarczy¢. Aby sie tego nauczy¢, poruszone beda tematy:

a. Rodzaje pytan w sprzedazy

b. Od odpowiedzi do pytania - intencja i celowo$¢ zadawanych pytan

c. Uslysze¢ zamiast stucha¢ - warsztat aktywnego stuchania (¢wiczenia: pytanie za pytanie oraz ,magia ciszy”).

. Jezyk korzysci z informacji - cechy, zalety, korzysci. Wielu sprzedawcow ma ktopot z rozréznieniem tych
elementéw. Rownie duza ilos¢ nie potrafi formutowac wtasciwych korzysci. Jesli sprzedawca dobrze prowadzi
rozmowe, klient dostarczy mu ogromne ilosci informacji. Sama informacja ma jednak wartos¢ zerowa, dopoki nie
zostanie dobrze wykorzystana. Jezyk korzysci to wlasnie umiejetnos¢ wlasciwego wykorzystania posiadanych
informacji. Ten modut obejmie tematy:

a. Czym jest korzysé
b. Pozyskana informacja a korzysci (¢wiczenie: znajdz moja korzysc)

c. Elementy jezyka wywierania wptywu w budowaniu korzysci sprzedazowych.

. Techniki finalizowania sprzedazy - jeden z najwazniejszych elementéw sprzedazowych. Sztuka finalizowania,
sztuka zamykania sprzedazy. Umiejetnos¢, ktore polega na tym, by klient podjat decyzje. Wielu sprzedawcow
odczuwa strach, nie chce naciskaé. Jesli jednak sprzedawca wie jak to robi¢, klient nie czuje nacisku, podejmuje
decyzje, a sprzedawca cieszy sie, ze klient kupil. Rezultat ostateczny: obie strony sa zadowolone. W ramach tego
modutu zrealizowane beda nastepujace tresci:

a. Finalizacja bezposrednia

b. Finalizacja alternatywna

c. Finalizacja angazujaca

d. Historia zamykajaca sprzedaz

e. Pytania zamykajace sprzedaz.

. Praca z obiekcja klienta - czesto styszy sie , pokonaj obiekcje”, ,walcz z obiekcja”, , przezwyciez obiekcje”. To
wszystko to zacheta do ,walki”. Ale czy walka zbliza sprzedawce do sukcesu? Obiekcja to dar, za ktéry trzeba
dziekowac. Malo kto zdaje sobie z tego sprawe. I dlatego tak latwo wyrdznic¢ sie sposrod wielu sprzedawcéow,
pracujac z obiekcja klienta zamiast z nig walczy¢. Wielu klientéw docenia te prace, a tacy sprzedawcy zyskuja
duze uznanie w ich oczach i chetnie do nich wracaja. Ten modut swoja trescia obejmie takie obszary, jak:

a. Podziekuj i docen
b. Najpopularniejsze obiekcje

c. Sposoby pracy z obiekcja
= Argumentacja

= Pytania

= Flementy jezyka wywierania wpltywu w pracy z obiekcja.

. Efektywne planowanie pracy: ten modut bedzie poswiecony na organizacje pracy sprzedawcy. Uczestnicy poznaja
zasady planowania pracy, organizowania swoich dziatan, ustalania celéw, progow itp. Dzieki tej wiedzy tatwiej
i sprawniej beda planowac i organizowac¢ swoja prace:
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a. Zasady planowania pracy

b. Techniki zwiekszania efektywnos$ci planowania i realizacji zadan:
= Matryca Eisenhowera

» Nadawanie priorytetow

c. Zasady pracy z kalendarzem

d. Inne metody organizacji pracy.

9. Praktyczny trening sprzedazy - to finalny element szkolenia. Scenki w grupach, rozmowy przed kamera, ich
analiza i weryfikacja obszaréw, nad ktérymi warto dalej pracowac. Taka informacja zwrotna to najcenniejsza czesc¢
szkolenia dla kazdego uczestnika. Uczestnik dowiaduje sie wtedy doktadnie, co robi dobrze, jakie sa jego
najmocniejsze strony i uzyskuje informacje o obszarach, ktére $miato moze u siebie rozwina¢, by sta¢ sie jeszcze
lepszym sprzedawca. W ramach tego modutu realizowane beda takie rzeczy jak:

a. Praca z kamera

b. Praca w grupach.

MIEJSCE

POZNAN
Szkolenie odbywa sie w hotelu w centrum miasta.

Na 4 dni robocze przed planowanym terminem szkolenia skontaktujemy sie z Panstwem i przekazemy szczegotowe
informacje na temat lokalizacji szkolenia.

WYKEADOWCA

Trener sprzedazy, konsultant, rekruter. Przez kilkanascie lat zdobywat praktyczne doswiadczenia w sprzedazy
bezposredniej jako sprzedawca, kontaktujac sie i negocjujac z klientami, a nastepnie jako szef zespolow
sprzedazowych, wspierajac handlowcéw i pomagajac im w codziennych wyzwaniach. Doswiadczony rekruter -
pozyskuje osoby do pracy na rézne stanowiska réznego szczebla.

0d 2011 roku prowadzi szkolenia, warsztaty, konsultacje i udziela wsparcia swoim klientom. Jest réwniez trenerem
certyfikowanym do prowadzenia szkolen z pierwszego Polskiego modelu sprzedazy SONaR.

Prowadzi zajecia w sposob zywy, humorystyczny i z wielka dawka pozytywnej energii, przekazujac jednoczesnie
wartosciowa wiedze i szczera informacje zwrotna. Wyzwala w uczestnikach wiare we wtasne mozliwosci
i jednoczes$nie wskazuje obszary wymagajace pracy.

CENA
1190,00 z1 + 23% VAT = 1463,70 zi brutto

1190,00 z1 + VAT zw = 1190,00 zt brutto - w przypadku, gdy udziat w szkoleniu jest finansowany co najmniej
w 70% ze srodkow publicznych.

Cena obejmuje: udziat w zajeciach, materiaty szkoleniowe, serwis kawowy, lunch, certyfikat ukonczenia szkolenia.
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Cena szkolenia nie obejmuje noclegu.

Jesli sa Panstwo zainteresowani zarezerwowaniem miejsca w hotelu korzystajac z naszego posrednictwa - prosimy
o kontakt.
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