studio KM Studio - szkolenia Inspirujemy do rozwoju
szkolenia

~Sprzedaz: techniki i strategie sprzedazy w praktyce”

Opis szkolenia:

Szkolenie ma na celu zapoznanie Uczestnikow z procesem sprzedazy od momentu
przygotowania i planu do momentu zakonczenia transakcji. Kurs jest oparty o trzy moduty:
proces, Klient, handlowiec. W czesci pierwszej Uczestnicy poznajg zasady prowadzenia procesu
sprzedazowego od nawigzania pierwszego kontaktu z Kklientem, przez badanie potrzeb,
prezentacje oferty, przekonywanie, negocjacje, tricki sprzedazowe, strategie odpierania obiekc;ji
po zamkniecie transakcji.

W czes$ci drugiej kursanci poznaja typy klientow i ucza sie jak dostosowac sprzedaz do kazdego
z nich, ucza sie takze sposobow postepowania z tzw. trudnymi postawami klientoéw. W czes$ci
trzeciej, Uczestnicy poznaja i analizujg swoje mocne i stabe strony w sprzedawaniu, badaja
wlasng motywacje i nastawienie do sprzedazy . Kurs porusza tez watek wzmacniajgcych
i ograniczajacych sprzedaz przekonan i nawykow dziatania.

Uzyskane umiejetnosci:

e wiedza dotyczaca metod identyfikacji i docierania do nowych klientow
e odpowiednie zachowanie sie podczas pierwszego kontaktu

e analiza potrzeb klienta

e skuteczna prezentacja ustugi lub produktu

e umiejetno$¢ negocjowania

Program szkolenia:

I. Proces sprzedazy

e Jakzacza¢ zeby sprzedac: jak przyciaggna¢ uwage klienta

e 5 etapOw procesu sprzedazy

e Prezentacja handlowa: indywidualna i grupowa ( do czego powinni$my przekonaé
klienta?)

e Jak zwiekszy¢ sprzedaz nie zwiekszajac bazy klientéw?

e Jak zdoby¢ polecenie i referencje klienta?

e Skuteczne argumentowanie i elementy perswazji

e Prezentowanie informacji interesujacych klienta
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e Klarownosc i struktura wypowiedzi
Cwiczenie: rozmowa wedtug schematu: cecha, zaleta, korzys¢
Jak zamkng¢ rozmowe handlow3:
o rozwiewanie watpliwosci klienta
o przezwyciezanie negatywnego nastawienia i stereotypow
o techniki pomagajace podjac decyzje
o okazywanie szacunku i zainteresowania klientowi nawet gdy informacje nie do
konca spetniaja oczekiwania klienta
o rozna sposoby zamykania transakcji
o procedura podtrzymywania kontaktu
Jakich btedéw w sprzedazy unikac?

II. Klient

e Rd&zne osobowosci - rézni klienci
e Definiowanie profilu kandydata na klienta
e Jakrozmawiac z klientami w réznym wieku?
e Jakrozmawiac¢ z kobietami a jak z mezczyznami?
e Potrzeby klientéw: jak je rozpoznawac - nawet, gdy klienci o nich nie méwia
e Racjonalne i emocjonalne powody podejmowania decyzji
e Co zrobi¢, aby utrzymac klienta? - przekonywanie klienta do statej wspotpracy
e Dlaczego klienci odchodza
e Reagowanie na sytuacje trudne:
o klient roszczeniowy
klient niegrzeczny, arogancki
klient niezdecydowany
klient wywyzszajacy sie
klient rozzalony
klient z pretensjami
klient, ktéry prowokuje
klient, ktéry poniza
e (o podwyzsza a co obniza emocje?
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III. Handlowiec

e Entuzjazm i zaangazowanie

e Wiara w produkt, wiara w firme

e \"Sprzedac¢\" siebie: zasady komunikacji werbalnej i niewerbalnej
e Pozytywne nastawienie do sprzedazy - dlaczego jest tak wazne?

e Jak wzbudzi¢ che¢ posiadania produktu przez klienta

e Jak wykaza¢ przewage swojej oferty nad innymi

e (Gdy sie nie wyr6zniasz, musisz miec niskie ceny

e Dlaczego cena nie ma znaczenia?

e Zasady skutecznego stuchania

e By¢rozpoznawalnym na rynku
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Metodologia:
Podczas szkolenia wykorzystujemy nastepujace metody szkoleniowe:

*» mini wyktady w Power Point

= gry zespotowe i ¢wiczenia w grupach

» dyskusja na forum

» odgrywanie rol

» pracaz kamerg i analiza uzyskanego materiatu
* mini filmiki szkoleniowe

Informacje organizacyjne:
[lo$¢ godzin szkolenia: 12 godzin / 2dni
Godziny szkolenia: 9:15-15:15
Miejsce szkolenia: 1.6dZ, ul Piotrkowska 125 - KM Studio - szkolenia
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