Program: NOWOCZESNA, SKUTECZNA SPRZEDAZ 2022

Program dedykowany ambitnym Handlowcom

ZALOZENIA REALIZACJI PROJEKTU

Szkolenie bedzie realizowane w formule warsztatowej (interakcja, narzedzia, sytuacje biznesowe)
Realizowane ¢wiczenia oprzemy na procesie sprzedazowym, w ktérym na co dzieh uczestniczg
handlowcy

Pracowac bedziemy na tych obszarach pracy i kompetencjach, ktére decydujg o wynikach
sprzedazy i sukcesach

Dostarczymy obowigzkowej wiedzy i rozwiniemy umiejetnosci najwazniejsze dla wynikow
sprzedazowych

Wypracujemy narzedzia do zastosowania w praktyce od zaraz

PROGRAM SZKOLENIA - czas trwania: od 2 do 4 dni szkoleniowych (decyduije analiza potrzeb)

,PROSPECTING” - ZDOBYWANIE NOWYCH KLIENTOW

start + etapy ,lejka sprzedazowego” (liczby, jakos¢ = konwersja)

wartoéciowanie klientéw z réznych baz/zrédet — optacalnose + decyzje, ze z tym klientem pracujemy
btedy — czego unikac¢ podczas 1-szej rozmowy z potencjalnym, nowym klientem

sprawdzone w praktyce zasady: co? jake gdzie? kiedy? robi¢

»COLD CALLING” - ROZMOWY TELEFONICZNE Z POTENCJALNYMI, NOWYMI KLIENTAMI

Jak skutecznie przebi¢ sie przez Sekretariat?

Najczesciej styszane od Sekretarki juz na starcie:

* Szefa nie ma, prosze zadzwonic¢ pdziniej

* Szef jest bardzo zajety, prosze zadzwoni¢ w innym czasie

* A w jakiej sprawie Pan (i) dzwoni2 Ale my juz mamy sprawdzong firme i nie jestesmy
zainteresowani

* Prosze przestac oferte mailem na adres: biuro@......

Nasza reakcja na to, co powie Sekretarka

Co powiedzie¢, zanim Sekretarka wypowie jedno z 4-ech wyzej przytoczonych zdan

Co méwic, a czego méwic nam nie wolno?

Od czego finalnie zalezy to, ze Sekretarka przetgczy nas do osoby decyzyjne

Co teraz, gdy Sekretarka przetqczyta naszg rozmowe do osoby decyzyjnej? Jak jq przekonaé do
rozmowy sprzedazowej?

Co odpowiedzie¢, gdy ustyszymy:

* ,Mamy juz sprawdzonego dostawce i nie potrzebujemy kolejnych”

* W zasadzie to my nie jestesmy zainteresowani kolejnym dostawcq”

Masz max. 3 minuty, aby przekonac osobe decyzyjnq, ze warto z Tobqg rozpoczgé wspbdtprace
Co warto zakontraktowa¢ z takg osobg, aby nasze nadzieje zamienity sie w zamdwienie

Co w praktyce daje szanse przekonac takie osoby do rozpoczecia z nami wspdtpracy? — lista
autorstwa praktykéw biznesu.




SKUTECZNE ROZMOWY + SPRZEDAZ ,,ONLINE”
(modut dla wybranych klientéw, gdzie Sprzedawcy, NIE kontaktujqg sie z klientami ,online")

Dlaczego nie pracujemy z klientami online i nie sprzedajemy online?
Co nas ogranicza? Ograniczenia zewnetrzne — te po stronie klienta + lista obiekciji
Co nas ogranicza? Ograniczenia wewnetrzne — te po naszej/mojej stronie:
o moja organizacja — uwarunkowania ..2
o moje negatywne nastawienie: bo porazki, bo nie lubie, bo brak motywaciji, bo ...
Magiczne wykrety: pandemia, kryzys, tfrudna sytuacja, nie teraz/w innym terminie + skuteczne ich
przekierowanie na dziatanie
Czy konkurencja réwniez nie sprzedaje online? Refleksja, wnioski praktyczne
Lista wymiernych korzysci z pracy ,,online” dla Ciebie i klientéw
Zacznij od jutfra, a przekonasz sie, ze to dziatal

BADANIE POTRZEB + SKUTECZNA SPRZEDAZ MODELEM ,,SPIN”

Znaczenie kolejnych liter — rodzaje dedykowanych pytan zawartych w akronimie ,,SPIN”
Skuteczna ztozona sprzedaz wymaga:
o budowania wartosci naszej oferty (wartosci = rozwigzania dla problemdw klienta)
o stosowania interakcji dla zbudowania dobrych relacji z klientem
o stosowania reguty ,,zaangazowania i konsekwenciji”
Metoda SPIN zapewnia nam te 3 elementy!
Potrzeby klienta + stosowanie wtasciwych pytan, aby je zrozumiec, pokazac i uswiadomic¢ klientow
o dorozumiane (ukryte na poziomie nieswiadomym)
o Uswiadomione
Sekwencyjnos¢ zadawanych klientom pytan wg modelu SPIN = przeprowadzenie klientéw od
poftrzeb niedorozumianych do uswiadomionych
Kolejne znaczenia liter akronimu SPIN oznaczajg pytania:
o S -Sytuacyjne (jako jest obecna sytuacja? czym sie charakteryzuje?)
o P -Problemowe (jakie problemy obecna sytuacja generuje?)
o I-Implikacyjne (jakie sqg tego implikacje? jakie sg negatywne konsekwencje, zagrozenia,
koszty?)
o N-Naprowadzajgce (Net to Profit) (ukierunkowujgce klienta na korzystne biznesowo
rozwiqzania, ktére posiada nasza oferta).
Finalnie bedzie tak: to nie my sprzedajemy — lecz to klienci kupujg nasze rozwigzania, gdyz nasze
rozwigzania sqg receptq naich problemy!
Jak przygotowac sie do skutecznego wdrozenia metody SPIN. Uwaga! Tutaj nie ma drogi na skréty!

NOWOCZESNA ARGUMENTACJA SPRZEDAZOWA

Klienci nie kupujqg rzeczy/ustug lecz wartosci — dlaczego?
Prezentowanie wartosci wynikajgcych z Twojej oferty - zasady
Prezentacja oferty jezykiem korzy$ci wg modelu: P-C-D-K z zastosowaniem wymiernych
parametréw i dziatah operacyjnych naszej firmy
Nowatorskie prezentowanie naszej przewagi konkurencyjnej na 3-ech poziomach:
1 poziom - ,,all benefits” — prezentujemy wszystkie korzysci jakich dostarcza nasze rozwigzanie
2 poziom - prezentujemy korzystne punkty réznicy — wskazanie mocnych stron naszej oferty vs
najlepsza rynkowa alternatywa
3 poziom - prezentujemy rezonujgce skupienie — w jaki sposéb nasza oferta zapewnia klientowi
najwyzszg warto$¢ w poréwnaniu z najlepszg rynkowa alternatywa
Psychologia w sprzedazy — jedynie metody sprawdzajgce sie w praktyce: wywierania wptywu i NLP
Argumentacja sprzedazowa w zaleznosci od typdw osobowosci (Ty + klient) — 3 najwazniejsze
zasady (mozesz zyskac a mozesz tez stracicl)
Zakazane zwroty w komunikaciji z klientami




POKONYWANIE OBIEKCJI KLIENTA = ARENA PRZEKONYWANIA, ARGUMENTOWANIA | NEGOCJOWANIA

¢ Obiekcje, jako zainteresowanie zakupem — prawda czy fatsz?

e Skuteczne reagowanie w sytuacji zastrzezen: pozornych, taktycznych, rzeczywistych
¢ Definiowanie obiekcji rzeczywistych i ukrytych

e Metoda uprzedzania obiekcji — kiedy?, dlaczego? jak je stosowac?

e ,Tabliczka Mnozenia Sprzedawcy" — co to jeste dlaczego warto to umiec?

e Gtowne obiekcje wigkszosci klientdw + argumentowanie w celu ich neutralizacii

CENA W PROCESIE SPRZEDAZY NA KONKURENCYJNYM RYNKU

e Klient moéwi: ,,Drogo! Konkurencja daje mi to samo, ale znacznie taniejl” — mozliwe opcje odpowiedzi
e Poréwnywanie ofert ,na stole” — kiedy, dlaczego i jak robi¢ to skutecznie?

e Ustepowanie w sprzedazy — obowigzkowa wiedza!

e Zasady warunkowania, czyli dyskontowania ustepstw — kiedy, dlaczego i jak to robic?

FILARY SKUTECZNEGO NEGOCJOWANIA

e Negocjacje z klientem - co? kiedy? jak negocjowac?
e Najwazniejsze narzedzia negocjacyjne: wymiana, warunkowanie, dyskontowanie ustepstw

ZAMYKANIE SPRZEDAZY = ZLECENIE, REALIZACJA, PROWIZIA, ...

e Najczesciej popetniane btedy podczas zamykania sprzedazy
e Zaktadanie ,RAMY" w czesci finatowej procesu sprzedazy po to, aby klient nie wycofat sie z procesu
kupna-sprzedazy
e Co nastgczy a gdzie sie réznimy?
e Metody zamykania sprzedazy:
o prezentacja technik + ocena + wybdr + zastosowanie + efekty
o przyktad metody trenera biznesu
o ftriki, czyli zreczne techniki dziatajgce na poziomie podprogowym klientdw - przyktady
e Zastosowanie truizmow biznesowych na etapie zamykania sprzedazy + reguty zaangazowania i
konsekwenciji

PODSUMOWANIE PROJEKTU ROZWOJOWEGO = ZEBRANIE DOBRYCH PRAKTYK SPRZEDAZOWYCH

INDYWIDUALNY PLAN WDROZENIOWY. Opisanie jakie narzedzia i metody/zasady po szkoleniu wdrozy
uczestnik tego projektu rozwojowego. Arkusze te zostang nastepnie ASAP omdwione z przedtozonym
Uczestnika w celu wykorzystania ich do programu rozwojowego, a moze rowniez do rocznych rozmdow
ocenigjgcych




METODOLOGIA SZKOLENIA

Szkolenie jest realizowane w formule warsztatowej, angazujgc w rownym stopniu kazdego uczestnika.

W czasie szkolenia, bedziemy tworzy¢ narzedzia dia Uczestnikdw, poruszajgc sie w obszarach:

e pozyskiwania i utrwalania wiedzy
e zdobywania nowych umiejetnosci
e rzeczywistej refleksji nad naszymi postawami, ktére sqg ,,matrycami” naszych sukcesdw

Narzedzia/techniki szkoleniowe:

¢ Metodyka pracy coachingoweji mentorskiej
¢ Metodyka pracy frenerskiej:

o

O O O O O

Analiza przypadkdw — praca na rzeczywistych sytuacjach z pracy uczestnikéw
Cwiczenia symulacyjne - wdrazanie wypracowanych, nowych umiejetnosci

Mini wyktady i prezentacje PPT w ilosci niezbednej

Dyskusje moderowane: Uczestnik + frener

Cwiczenia: indywidualne

Testy/kwestionariusze - szansa, aby lepiej poznad siebie oraz wtasne kompetencje




