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Sprzedaz - techniki sprzedazy

Szkolenie sprzedaz obejmuje takie zagadnienia jak: identyfikacja klientéw, pierwszy
kontakt, analiza potrzeb, prezentacja oferty, negocjacje, wybrane techniki finalizacji
transakeji, sposoby budowania i utrzymywania przyjaznych kontaktéw z klientami.
Uczestnicy szkolenia sprzedazmajq mozliwosé praktycznego éwiczenia réznego rodzaju
zachowan i sposobéw dziatania w oparciu o zdobytqg wiedze.

Program szkolenia Sprzedaz (techniki sprzedazy )

I Proces sprzedazy

Jak zaczqé zeby sprzedaé: jak przyciggnqé uwage klienta
5 etapbw procesu sprzedazy
Prezentacja handlowa: indywidualna i grupowa ( do czego powinnismy
przekonac klienta?)
Jak zwiekszyé sprzedaz nie zwiekszajqc bazy klientéw?
Jak zdoby¢ polecenie i referencje klienta?
Skuteczne argumentowanie i elementy perswazji
Prezentowanie informaciji interesujgcych klienta
Klarowno$é i struktura wypowiedzi
Cwiczenie: rozmowa wedtug schematu: cecha, zaleta, korzyéé
Jak zamkngé rozmowe handlowa:
rozwiewanie watpliwosci klienta
przezwyciezanie negatywnego nastawienia i stereotypow
techniki pomagajqce podjqé decyzje
okazywanie szacunku i zainteresowania klientowi nawet gdy informacje
nie do korca spetniajg oczekiwania klienta
rézna sposoby zamykania transakcji
procedura podtrzymywania kontaktu
Jakich btedéw w sprzedazy unikaé?
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Definiowanie profilu kandydata na klienta
Jak rozmawiaé z klientami w réznym wieku?
Jak rozmawiaé z kobietami a jok z mezczyznami?
Potrzeby klientéw: jak je rozpoznawad - nawet, gdy klienci o nich nie méwiq
Racjonalne i emocjonalne powody podejmowania decyzji
Co zrobié, aby utrzymad klienta? - przekonywanie klienta do statej wspdtpracy
Dlaczego klienci odchodzq
Reagowanie na sytuacje trudne:
klient roszczeniowy
klient niegrzeczny, arogancki
klient niezdecydowany
klientwywyzszajqcy sie
klientrozzalony
klient z pretensjami
klient, ktéry prowokuje
Klient, ktéry poniza
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Co podwyzsza a co obniza emocje?

lll. Handlowiec Entuzjazm i zaangazowanie
Wiara w produkt, wiara w firme
,Sprzedad” siebie: zasady komunikacji werbalneji niewerbalnej
Pozytywne nastawienie do sprzedazy - dlaczego jesttak wazne?
Jak wzbudzié cheé posiadania produktu przez klienta
Jak wykazaé przewage swojej oferty nad innymi
Gdy sie nie wyrdzniasz, musisz mieé niskie ceny
Dlaczego cena nie ma znaczenia?
Zasady skutecznego stuchania
Byé rozpoznawalnym na rynku

Il sTuDIO

Metody itechniki stosowane podczas szkolenia:
-gry sprzedazowe, ktérych celem jest wytonienie najlepszych
-festy

-dyskusja-pracaw parach

-pracaindywidualna

-éwiczenia zkamerg

-filmy szkoleniowe

-mini-wyktady
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