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Skuteczne narzedzia w pracy handlowca - warsztaty

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,narzedzia-handlowiec-nak.html

OPIS SZKOLENIA

Na szkoleniu omoéwimy oraz przec¢wiczymy zagadnienia: etapy procesu sprzedazowego, techniki wywierania wplywu,
jak rozpocza¢ rozmowe handlowa, techniki prezentacji rozwiazan, jak finalizowac¢ sprzedac i jakie sa podstawowe
zasady negocjacji.

Celem szkolenia jest rozwijanie umiejetnosci prowadzenia efektywnej rozmowy handlowej oraz skutecznej
finalizacji wspdtpracy.

Korzysci z udzialu w warsztatach:

Uczestnicy otrzymaja pakiet skutecznych narzedzi do zastosowania w praktyce, bezposrednio po szkoleniu. Na
szkoleniu przedstawimy i oméwimy narzedzia oraz przeé¢wiczymy ich wykorzystanie, tak by umozliwi¢ uczestnikom
zastosowanie tych technik oraz ich doskonalenie w codziennej pracy handlowca.

Uczestnicy szkolenia nabeda wiedze o:

o etapach procesu sprzedazy oraz rozmowy handlowej,

o technikach wywierania wptywu,

o kontraktowaniu rozmowy lub spotkania z klientem,

o sposobach na rozpoczecie rozmowy handlowej tzw. hakach na uwage,

o rodzajach pytan w procesie diagnozowania potrzeb i problemoéw klienta,
o technikach prezentowania rozwigzania metoda wizualizacji,

o sprawdzaniu gotowosci klienta do podjecia decyzji,

o zarzadzania obiekcjami klienta w rozmowie handlowej,

o podstawowych zasadach negocjacji w sprzedazy,

o technikach finalizowania wspotpracy w 3 krokach.

Uczestnicy szkolenia nabeda umiejetnosc:
o swiadomego zarzadzania rozmowa handlowa oraz kwalifikowania klienta w kolejnych etapach procesu
sprzedazy,
o swobodnego prowadzenia rozmowy handlowej dazacego do finalizacji wspétpracy,
o rdzenia sobie z obiekcjami klienta,
o poglebiajacego odkrywania prawdziwych motywacji, potrzeb i problemu klienta,
o dopasowywania rozwigzania do indywidualnych oczekiwan potencjalnego klienta,
o przekonywania klienta do podjecia wspolpracy,
o negocjowania warunkow wspoétpracy z klientem,

o identyfikowania odpowiedniego momentu i zamykania sprzedazy.

Adresatami szkolenia sa osoby, ktére maja bezposredni kontakt z klientem i/lub zajmuja sie obstuga klienta
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biznesowego i indywidualnego. Zaréwno te, ktoére zaczynaja swoja przygode ze sprzedaza i chca sie dowiedzie¢ jak
prowadzi¢ rozmowy handlowe z sukcesami, jak i te doswiadczone, ktére chca rozwina¢ swoje umiejetnosci
pozyskiwania klientéw do wspotpracy.

SPECJALNY BONUS DLA UCZESTNIKOW SZKOLENIA!

W ramach szkolenia maja Panstwo mozliwos$¢ skorzystania z indywidualnej godzinnej konsultacji z trenerem po
szkoleniu w dogodnym ustalonym terminie.

Konsultacja daje mozliwo$¢ przeanalizowania konkretnych sytuacji sprawiajacych Panu/Pani trudnos¢, a takze
wypracowania indywidualnego planu dziatania. Jest to czas, w ktérym trener poswieca cata uwage jedynie Panu/Pani
- trener przyjmuje role mentora, ktéry korzystajac ze swojego doswiadczenia pomaga Panu/Pani przezwyciezyé
osobiste bariery.

Metody szkoleniowe:
case study, ¢wiczenia indywidualne i grupowe, dyskusja, edukacja, wyktad interaktywny, techniki kreatywne
z elementami coachingu grupowego, modelowanie zachowan z elementami mentoringu.

Szkolenia realizujemy w formie online, hybrydowej lub stacjonarnej - w zaleznosci od szkolenia i biezacej
sytuacji zwiazanej z pandemia. Niezaleznie od formy realizacji - zajecia odbywaja sie w sposob interaktywny,
z mozliwoscia zadawania pytan, wyjasnienia watpliwosci, prowadzenia dyskusji i omdwienia z trenerem przyktadow
z wlasnej praktyki. Nie nagrywamy szkolen. Pomagamy w kwestiach technicznych.

PROGRAM

I. Rozpoczecie szkolenia:

1. przywitanie uczestnikéw szkolenia, wzajemne poznanie sie,
2. przedstawienie agendy i celow szkolenia,

3. ustalenie zasad wspolpracy oraz zebranie oczekiwan uczestnikow.

I1. Wspolczesny klient i jego motywacje w procesie zakupowym:

1. krag wplywu handlowca i postawy w sprzedazy (proaktywna i reaktywna),
2. procesy zakupowe i motywacje klientow do podejmowania decyzji o zakupie,

3. wywieranie wptywu spotecznego i pozytywna perswazja jako czynniki wspierajace proces sprzedazy.

II1. Efektywne wejscie, czyli rozpoczecie procesu sprzedazowego:

. partnerstwo, kompetencja i wiarygodnos¢ - wzbudzania zaufania klienta,
. proces sprzedazowy - etapy rozmowy handlowej w ujeciu partnerskiego modelu sprzedazy,

1
2
3. punkt ,0”, czyli przygotowanie sie do prowadzenia rozmowy handlowej,
4. ,haki na uwage” - skuteczne rozpoczynanie rozmowy handlowej,

5

. zawieranie kontraktu z klientem jako sposdb na skuteczne prowadzenie rozmowy handlowej.

IV. No pain, no game - skuteczne identyfikowanie problemow klienta:

1. bdl w sprzedazy - prazrddio i znaczenie emocji w relacji handlowej,

2. znaczenie i rodzaje pytan w procesie badania potrzeb klienta,

3. kamien milowy - docieranie do prawdziwego problemu klienta,

4. ,prowadzenie” klienta w kierunku rozwiazania problemu poprzez zadawanie odpowiednich pytan,
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5. stluchanie odzwierciedlajace i techniki aktywnego stuchania.

V. W odpowiedzi na potrzeby klienta - efektywne prezentowanie rozwiazania dopasowanego do oczekiwan
klienta:

podstawowe potrzeby klientéw, a jezyk wartosci w sprzedazy,

»less is more”, czyli jak dopasowac swaj produkt i ustuge do indywidualnych preferencji klienta,

cecha - korzysc¢ - wyobrazenie i ,Future Pace”, czyli wizualizacja korzysci, wartosci i zysku dla klienta,
historia sukcesu klienta, technika przed i po,

inspirowanie do dzialania poprzez oddzialywanie na motywacje klienta,
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Cross- i Up-Selling - jak zwiekszy¢ wartos¢ sprzedazy w jednej transakgcji.

VI. Wyzwania i trudne sytuacje w rozmowie handlowej:

trudny klient, czy trudna sytuacja - co kryje sie pod maska,

psychologiczne gry klientow - rozpoznawanie prawdziwych intencji klienta,
zlote zasady pracy z obiekcjami, czyli jak przekona¢ klienta,

»2 minutowy kontrakt”, jako sposéb na skuteczne zarzadzanie obiekcjami,

zakazane praktyki w procesie pracy z obiekcjami klienta,
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empatyczna i asertywna komunikacja kluczem do sukcesu w rozmowie handlowej.

VII. Negocjacje handlowe i finalizacja procesu sprzedazy:

. wstep do negocjacji handlowych - podstawowe zasady skutecznych negocjacji,

. badz taktykiem, mysl strategicznie - efektywne techniki negocjacji w sprzedazy,

1
2
3. sprawdzanie gotowosci klienta do zakupu i proby zamykania sprzedazy,
4. fazy finalizacji procesu sprzedazy w 3 krokach,

5

. skuteczne techniki finalizacji procesu sprzedazy.

VIII. Podsumowanie:

1. runda koncowa - pytania, refleksje, moj pierwszy krok,
2. ankieta poszkoleniowa,

3. rozdanie dyplomoéw.

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 5 minut.

Na 4 dni robocze przed planowanym terminem szkolenia skontaktujemy sie z Pahstwem i przekazemy szczegédtowe informacje na
temat lokalizacji szkolenia.
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Trener Biznesu z doswiadczeniem sprzedazowym, managerskim i rekrutacyjnym, certyfikowany Life i Business
Coach ICF, certyfikowany praktyk Neurolingwistycznego Programowania NLP oraz Porozumienia bez przemocy
NVC, dyplomowany Pedagog z specjalizacjg nauczycielska .

Specjalizuje sie w szkoleniach handlowcow w obszarze sprzedazy, efektywnej i asertywnej komunikacji, zarzadzaniu
soba w czasie, rozwiazywaniu problemdéw i kreatywnym generowaniu rozwigzan w trudnych sytuacjach, pracy
z nawykami i przekonaniami dla wydajnego wykorzystania potencjatu uczestnikow szkolen.

Swoje doswiadczenie zdobyta przy wspdtpracy miedzy innymi z Krajowym Rejestrem Diugéw, Kaczmarski Inkasso,
S8, Language Solutions for Business, Empik School i Speak Up oraz projektom dedykowanym operatorom
telefonicznym i multimedialnym, firmom ubezpieczeniowym, biurom inzynieryjnym oraz firmom z branzy metalowej,
realizujac tym samym ponad 2000 godzin szkolen i warsztatéw, ponad 1000 godzin indywidualnych spotkan
rozwojowych.

CENA
1290,00 zt + 23% VAT = 1586,70 zl brutto

1290,00 z1 + VAT zw = 1290,00 zt brutto - w przypadku, gdy udziat w szkoleniu jest finansowany co najmniej
w 70% ze srodkéw publicznych.

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

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.
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