Techniki finalizacji 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-finalizacji-sprzedazy-tfk.html

OPIS SZKOLENIA

Jednym z najtrudniejszych momentow w sprzedazy jest proces finalizacji - na tym procesie
skoncentrowane jest to szkolenie.

W tradycyjnym ujeciu proces finalizacji sprzedazy to kazde zachowanie handlowca, ktére zmierza do deklaracji ze
strony klienta dotyczacej zakupu oferowanych ustug lub produktow.

Zdarza sie, ze klient na tym etapie mnozy obiekcje, ktore czesto sa wynikiem wywierania zbyt duzej presji na klienta.
Nalezy pamietac, ze proces sprzedazy to szereg zachowan handlowca na kazdym etapie. Jednak w momencie
finalizacji transakcji zazwyczaj mamy juz okreslona relacje z klientem - zatem naturalne jest jego oczekiwanie
dotyczace umiejetnosci rozumienia jego potrzeb, indywidualnego stylu dziatania, checi wprowadzenia zmian lub
sktonnosci do podejmowania lub odwlekania decyzji. Z drugiej strony bez statego kontaktu z klientem, czyli pewnego
nacisku, trudno oczekiwa¢, ze klient sam podejmie decyzje zwiazana z zakupem naszej ustugi lub produktu.

Proponowane szkolenie bedzie pomocne w budowaniu takich postaw i zachowan handlowca, ktére wplyna na
zwiekszenie skutecznosci na etapie finalizacji sprzedazy. Szkolenie pomoze w rozwinieciu umiejetnosci
budowania partnerskiej relacji z klientem, w ktorej klient nie ma poczucia, zZe jest na niego wywierana
presja, ale odbiera postawe handlowca jako partnerska i wspierajaca w podjeciu decyzji o zakupie.

Grupa docelowa:

[¢]

handlowcy,

o

doradcy klienta,

[¢]

osoby pracujace w bezposrednim kontakcie z klientami,

[¢]

osoby zarzadzajace dziatami handlowymi w organizacjach.

Cele szkolenia:

o wyposazenie uczestnikow w wiedze z zakresu finalizacji procesu sprzedazy,
o prze¢wiczenie z uczestnikami przekazanej wiedzy, w taki sposob, by zamieni¢ wiedze w umiejetnosc,

o wyksztatcenie u uczestnikéw wiasciwych postaw zwigzanych z partnerskim podejSciem zaréwno do klienta jak i do
siebie samego, co przeklada sie na efektywnos¢ procesu sprzedazowego.

Uczestnicy nabeda wiedze o:

o oczekiwanej wspodlczesnie przez klientow jakosci obstugi i sprzedazy,
o metodach budowania zaufania,
o wartosci informacji w procesie finalizowania sprzedazy,

o sposobach badania potrzeb klienta w partnerskiej rozmowie biznesowe;j.
Uczestnicy nabeda umiejetnosci:

o badania potrzeb klienta,
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o prowadzenia rozmowy biznesowej na kazdym etapie sprzedazy
o rozpoznawania wiasnych przekonan dotyczacych swojej skutecznosci w roli osoby zajmujacej sie sprzedaza,

o asertywnej komunikacji z klientem w ramach partnerstwa w biznesie

[¢]

profesjonalnego budowania relacji zawodowych.

Metody szkoleniowe:

[¢]

zasada 80/20 (zajecia praktyczne / zajecia teoretyczne),

[¢]

wyklad z prezentacja multimedialna,

o rozmowa moderowana/ dyskusja,

[¢]

warsztaty w grupach,

o symulacje i odgrywanie scenek.

PROGRAM
1. Wprowadzenie do warsztatu. Zapoznanie uczestnikow, oczekiwania, kontrakt.

2. Od kontaktu do zaufania:

o nowoczesny model sprzedazy,

o co jest potrzebne, by klient kupit,

o

metody ,robienia sympatii”,

[¢]

z czego sklada sie zaufanie,

[¢]

jak tworzy¢ skladniki zaufania do sprzedawcy.

3. Informacja - towar, ktory finalizuje:

o wartos¢ informacji w sprzedazy,

o

sztuka zdobywania informacji,

o rodzaje pytan w sprzedazy,

[¢]

tajniki shuchania - czego stuchac i jak stuchac,

o

sztuka wykorzystywania informacji w procesie finalizacji.

4. Jak zaprezentowac propozycje tak, by klient kupit:

o

czy jezyk korzysci jeszcze sprzedaje?

[¢]

jak budowac realne korzysci zakupowe (jak dotgczy¢ do klienta),

[¢]

prawo konsekwencji w sztuce tworzenia argumentacji,

o

argumenty merytoryczne czy emocjonalne - 4 energie kolorystyczne w kontekscie prezentowania rozwigzan.

5. Finalizacja sprzedazy:

o kiedy zaczyna sie, a kiedy jest czas na finalizacje,

J.G.Training, szkolenia specjalistyczne, www.jgt.pl
ul. Olesinska 21, 02-548 Warszawa, tel./fax +48 22 845 52 53, NIP: 898-150-56-07, REGON: 932958345
BRE Bank S.A - mBank 38 1140 2004 0000 3002 3360 7883



JGT e

przekonania wzmacniajace i ostabiajace umiejetnosci finalizacji rozmowy handlowej,

[¢]

o

kto przystepuje do finalizacji,

[¢]

techniki finalizacji sprzedazy,

[¢]

zasady finalizacji sprzedazy,

[¢]

pewnosc¢ siebie i asertywnos¢ w kontekscie finalizacji.

6. Podsumowanie szkolenia i wypracowanie indywidualnych rozwiazan

MIE]JSCE

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 zdobywal 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.

0Od 2011 roku prowadzi szkolenia, warsztaty, konsultacje i udziela wsparcia swoim klientom. Jest rowniez 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 jednoczesnie wskazuje obszary wymagajace pracy.

CENA
690,00 zt + 23% VAT = 848,70 zl brutto

690,00 zt + VAT zw = 690,00 zt brutto - w przypadku, gdy udziat w szkoleniu jest finansowany co najmniej w 70%
ze $Srodkéw publicznych.

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

Cena szkolenia nie obejmuje noclegu.

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