Etapy rozmowy handlowej i 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,etapy-rozmowy-handlowej-erk.html

OPIS SZKOLENIA

Jedna z najwiekszych trudnosci w pracy handlowca jest praca z obiekcjami klienta. Kazda osoba zajmujaca sie
sprzedaza bezposrednia wie, Ze pozornie prosta rozmowa handlowa sklada sie z kilku etapéw, ktérych prawidlowe
przeprowadzenie moze by¢ czynnikiem decydujacym o domknieciu sprzedazy lub jej odroczeniu, a nawet o rezygnacji
klienta z naszych ustug.

Rozumiejac wyzwania jakie stoja przed handlowcami przygotowaliSmy szkolenie, ktérego celem jest przede
wszystkim wzmocnienie umiejetnosci plynnego dzialania na kazdym etapie rozmowy handlowej.

Szkolenie kierujemy do pracownikéw dzialéw klienta, doradcow klienta, sprzedawcow.
Cele szkolenia:

e wzmocnienie uczestnikéw w umiejetnosci zarzadzania rozmowa handlowa,

¢ nabycie umiejetnosci sprawnego poruszania sie po produktach, ktére mozna oferowa¢ w ramach cross-selling i up-
selling,

¢ nabycie umiejetnosci rozumienia potrzeb klienta oraz jego oczekiwan w odniesieniu do oferowanych ustug.
Uczestnicy nabeda wiedze o:

¢ poszczegolnych etapach rozmowy handlowej i $wiadomym zarzadzaniu kazdym z tych etapéw,
¢ technikach sprzedazy stosowanych na poszczegoélnych etapach rozmowy handlowej,

¢ najczestszych motywatorach zachowan klientéw oraz jak na nie reagowac.

Uczestnicy nabeda umiejetnosci:

¢ budowania relacji z klientem sprzyjajacej zwiekszeniu sprzedazy,

¢ prezentacji kompleksowego rozwiazania dla klienta z uwzglednieniem cross-sellingu i up-sellingu,

zastosowania poznanych technik sprzedazy,

prezentacji produktu zgodnie z oczekiwaniami klienta,

e reagowania na postawe klienta.

Metody szkoleniowe:

¢ zasada 80/20 (zajecia praktyczne / zajecia teoretyczne),
e ¢wiczenia i gry szkoleniowe,

¢ wyklad z prezentacja multimedialng,

e rozmowa moderowana/ dyskusja,

e warsztaty w grupach,

e symulacje.
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W zaleznosci od rozwoju sytuacji, szkolenie odbedzie sie w formie stacjonarnej lub online. Dopuszczamy takze
forme mieszana, gdzie czes¢ osob przebywa w sali szkoleniowej, a cze$¢ uczestniczy w trybie online.

Podczas szkolenie online, uczestnik przebywa w swoim miejscu zamieszkania / pracy.

Jest zachowana warsztatowa forma szkolenia. Uczestnicy w czasie rzeczywistym widza i stysza trenera, moga
zadawac pytania i wyjasnia¢ watpliwosci. Trener udostepnia na biezaco na ekranie materiaty szkoleniowe.
Uczestnicy moga réwniez widziec i styszec siebie wzajemnie.

By uczestniczy¢ w szkoleniu wystarczy dostep do urzadzenia podlaczonego do internetu, mikrofon / ew. stuchawki
i wygodny fotel :)

PROGRAM

1. Wprowadzenie do warsztatu. Zapoznanie uczestnikdw, oczekiwania, kontrakt.

2. Sprzedaz wczoraj i dzis.

Uczestnicy poznaja wymagania wspotczesnego rynku w odniesieniu do technik sprzedazy oraz oczekiwania klienta
XXI wieku, czyli jak unikna¢ ,wciskania” towaru lub ushugi.

3. Budowanie pozytywnej relacji z klientem jako sposéb na zwiekszenie sprzedazy.
W tym module uczestnicy poznaja zasady budowania pozytywnych relacji z klientem w oparciu o czterostrefowy

model zachowan C.G Yunga oraz koncepcje Briana Tracy. Uczestnicy dzieki zdobytej wiedzy beda potrafili lepiej
radzi¢ sobie z réznym rodzajem klientéw i budowac z nimi pozytywne relacje.

4. Etapy rozmowy handlowe;j.

Podczas tego modutu uczestnicy uporzadkuja swoja wiedze o poszczegdlnych etapach rozmowy handlowej oraz
poznaja techniki wspierajace kazdy z tych etapow:

[¢]

identyfikacja potrzeb warunkiem sukcesu w sprzedazy i obstudze klienta,

o dlaczego identyfikacja potrzeb sprawia trudnosci handlowcom?

o sposoby identyfikacji potrzeb klienta takze pod katem cross-sellingu i up-sellingu,

o algorytm identyfikacji potrzeb klienta - schemat postepowania,

o najczesciej popeiniane btedy,

o psychologia potrzeb klientow,

o efektywna prezentacja produktu, czyli daj klientowi to, za co zechce zaptacic,

o prezentacja oparta na korzysciach wynikajacych ze zidentyfikowanych potrzeb klienta; model PCK,
o prezentacja oferty a prezentacja kompleksowego rozwiazania,

o technika prezentacji dodatkowych zalet produktu, czyli jak pozytywnie zaskoczy¢ klienta,
o finalizacja sprzedazy, czyli jak pomoéc klientowi w podjeciu decyzji,

o psychologia podejmowania trudnych decyzji,

o techniki zamykania sprzedazy,

o najczesciej popetniane btedy.
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5. Gry handlowe klientéw, czyli jak nie dac sie ogra¢ i zdoby¢ uznanie klientow.

W tym module zostanie oméwiony temat réznego rodzaju zachowan klienta. Uczestnicy poznaja typologie ,Gier
Handlowych” klientéw i poznaja algorytmy efektywnego postepowania w radzeniu sobie z nimi.

6. Praktyczne zastosowanie poznanych technik.

Uczestnicy poprzez udziat w symulacji rozméw z klientem beda mieli mozliwos$¢ prze¢wiczenia poznanych technik
i otrzymania konstruktywnej informacji zwrotnej zaréwno od grupy jak i od trenera.

7. Podsumowanie szkolenia - indywidualny plan dziatan.

MIE]JSCE

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, czas dojazdu tramwajem z Dworca Centralnego - okoto 10-15
minut.

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

WYKEADOWCA

Trener kompetencji menadzerskich. Przez 15 lat zdobywat doswiadczenie w branzy finansowej. Przeszedt wszystkie
szczeble kariery zawodowej: od kasjera po Dyrektora Regionalnego, w tym 12 lat na stanowiskach menedzerskich.
Odpowiadat za budowanie struktury sprzedazowej produktéw bankowych w sieciach zewnetrznych.

Jego zadania to rekrutacja pracownikéw, zarzadzanie regionem poludniowej polski (ok 120 osdb) oraz szkolenie
podleglych zespotéw. Wdrazal najlepsze standardy pracy wsréd kadry menedzerskiej i pracownikéw firmy bedacej
liderem ustug multimedialnych.

Od kilku lat swoje praktyczne doswiadczenie wykorzystuje na sali szkoleniowej wdrazajac wsrdd uczestnikdw
warsztatow najlepsze praktyki. Prowadzi warsztaty dla sprzedawcow, pracownikdw biur obstugi klienta jak i dla
kadry menedzerskiej bedacej lacznikiem pomiedzy oczekiwaniami pracownikéw i wyzwaniami, jakie naklada na nich
biznes.

Specjalizuje sie w szkoleniach zwigzanych z: podnoszeniem efektywnos$ci biznesowej i osobistej, umiejetnosci
sprzedazowych, obstugowych a takze z komunikacji (réwniez menedzerskiej), wdrazaniu kultury coachingowej

w firmie, budowaniu efektywnych zespotow.

Przelozenie teorii na praktyke ma dla niego kluczowe znaczenie, dlatego uczestnicy warsztatow otrzymuja od niego
gotowa ,skrzynke z narzedziami” do praktycznego wykorzystania. Podczas szkolen kieruje sie podejsciem
systemowym i skoncentrowanym na rozwiazaniach. Wykorzystuje narzedzia psychometryczne takie jak; Extended
DISC, MTQ48 Odpornos¢ psychiczna oraz ILM72 Zintegrowany Model Przywodztwa.

Absolwent Wydziatu Zarzadzania, Informatyki i Nauk Spotecznych w Wyzszej Szkole Biznesu w Dabrowie Gérniczej
na Kierunku Socjologia reklamy i komunikacji miedzyludzkiej oraz na Kierunku Psychologia Zarzadzania.
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I‘:?.;:-'%\\,"— - :- = TraininQ
Dyplomowany Coachem Akademii Profesjonalnego Coachingu oraz najwiekszej i najstarszej szkoty coachingu

w Europie Noble Manhattan Coaching - Practitioner Coach Diploma® (PCD®), Dyplomowany Trener Akademii
Treneréw Grupowych, Psycholog Sprzedazy, Socjolog Reklamy i Komunikacji Miedzyludzkiej.

Projekty szkoleniowe i coachingowe realizowat m.in. dla: Orange Finanse, Sie¢ Agencji PKO BP, Bank Millennium
S.A.,Energa S.A., Media Saturn Holding Group Polska, JTI Polska sp. z 0.0., Toyota Bank S.A., i wielu innych.

CENA
1490,00 zt + 23% VAT = 1832,70 zl brutto

1490,00 z1 + VAT zw = 1490,00 zt brutto - w przypadku, gdy udziat w szkoleniu jest finansowany co najmniej
w 70% ze srodkéw publicznych.

SZKOLENIE ONLINE:

Cena obejmuje: udziat w zajeciach dla 1 osoby, materialy szkoleniowe w wersji elektronicznej, certyfikat ukonczenia
szkolenia, zapewnienie platformy szkoleniowej i dostepu do szkolenia w czasie rzeczywistym, test potaczenia, pomoc
techniczna w razie potrzeby.

SZKOLENIE STACJONARNE:

Cena obejmuje: udziat w zajeciach dla 1 osoby, materialy szkoleniowe, serwis kawowy, lunch, certyfikat ukonczenia
szkolenia.

Cena szkolenia nie obejmuje noclegu.

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

Cena noclegu zalezy od terminu i od wolnych miejsc w hotelu. Im wczesniej dokonamy rezerwacji, tym tatwiej

o miejsce w hotelu i uzyskanie dobrej ceny.

Wspdlpracujemy z hotelami znajdujacymi sie w poblizu miejsca szkolenia:
Podane nizej ceny obowigzuja do konca 2020 roku (specjalna promocja)

Hotel Premiere Classe, ul. Towarowa 2, Warszawa
Koszt: od 140 zl (jedynka ze $niadaniem) i od 165 zi (dwdjka ze $niadaniem)
tel. +48 22 582 72 06, www.premiere-classe-warszawa.pl/pl

Hotel Campanile, ul. Towarowa 2, Warszawa
Koszt: od 190 zt (jedynka ze $niadaniem) i od 227 zt (dwdjka ze $niadaniem)
tel. +48 22 582 72 04, www.campanile-warszawa.pl/pl

Hotel Golden Tulip, ul. Towarowa 2, Warszawa
Aktualnie trwa remont hotelu - do 2021 roku.
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