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Ildea szkolenia

Czyli nasze podejscie do
sprzedazy za pomocg maili

Celem naszego szkolenia jest poznanie ré6znych typow klientow i
odpowiednie dostosowanie do nich korespondencji e-mailowe;.
Pokazemy Ci jak zaciekawi¢ swojg ofertg odbiorce i jak w
nieszablonowy sposob wysyta¢ wiadomosci sprzedazowe, tak by
nie trafity do kosza.
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Dla kogo to szkolenie?

Szkolenie proponujemy nie tylko dla handlowcéw, ale osobom na
wszystkich stanowiskach, na ktérych e-mail jest narzedziem
sprzedazy! Polecane dla:

- R

PRACOWNIKOW

SPRZEDAWCOW TELEMARKETEROW OBSLUGI KLIENTA
(A
9 VIP
ASA
MANAGEROW DZIALtOW SPEQJALISTOW DS.
SPRZEDAZY KLIENTOW KLUCZOWYCH
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Korzysci dla firmy

4 intellect

Budowanie statych zrodet przychodu

Dzieki zrozumieniu réznic pomiedzy klientami, budowanie dtugotrwatej

relacji biznesowej z kazdym z nich stanie sie duzo tatwiejsze.

Zwiekszenie efektywnosci pracownikow

Dzieki umiejetnemu korzystaniu z narzedzia sprzedazowego, jakim jest

wiadomos$é e-mail.

Budowanie zaufania do marki

Dzieki sprzedazy e-mailowej opartej na relacji, z poszanowaniem czasu

drugiej strony i odpowiedniej korespondencii.

Poprawa morale i samopoczucia pracownikow

Dzieki umigjetnemu tworzeniu wiadomosci pod konkretnych klientow i ich

potrzeby (teoria kolorystycznych typdw osobowosci).
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Utatwienie pracy z tworzeniem maili

Nie pozwolimy na to zeby kazdy e-mail byt taki sam, odchodzimy od
sprzedazy skryptowej i pokazujemy jak sprzedawac relacyjnie, rozumiejac

cztowieka po drugiej stronie, reagujac na jego potrzeby.

Poznanie siebie — jakie e-maile na mnie dziatajg?

Co w nich musi sie znalez¢, abym kupit dany produkt? | jak te wiedze przekuc

na wyzsze premie sprzedazowe

Usprawnienie pracy ze skrzynka e-mailowa

Czyli na jakich klientow dziatajg dtugie wiadomosci, ktére etapy sprzedazy
dla kogo mozemy uproscic, a na ktére poswieci¢ wiecej czasu (teoria

kolorystycznych typédw osobowosci).

Lepsze wykorzystanie Outlooka

Czyli zalety ptynace z jego narzedzi.



Opracowanie unikatowych cech, ktére wyrdzniajg Twoj produkt od
konkurencji, to kluczowe dziatanie przed podej$ciem do sprzedazy.

METODOLOGIA DISC Aktualny rynek pokazuje, ze sposéb sprzedazy dopasowany do
potrzeb klienta z uwzglednieniem wszystkich atrybutéw
produktu/ustugi jest najskuteczniejszy.

Ciekawa forma prezentacji produktu dla klienta. Powinna zawiera¢
KOMUNIKOWANIE SIE wszystkie informacje, ktérych konsument potrzebuje jeszcze przed
NA PléMlE zakupem. Ma na celu zacheci¢ odbiorce, ale i utwierdzi¢ o jakosci
sprzedawanej rzeczy/ustugi.

Okreslenie pragnien, potrzeb, przeszkdd i problemdw naszych

TEORIA ERIKSONA klientéw. Obowigzkowy klasyk dla kazdej firmy.

Pozwalajg na przekazanie doswiadczenia treneréw w krotki i

MINI WYKLADY przystepny sposob, tak aby usystematyzowac czes$¢ szkolenia lub
zobrazowaé podejmowany w trakcie warsztatow temat

Sposdb uczenia sie, ktory jest oparty na 4 etapach. Teoria oparta na

TYPOLOGIA HOGANA uczeniu sie poprzez doswiadczenie. Waznym elementem jest
dopasowanie do osobistego stylu kazdego z nas.

Cecha-zaleta-korzys$¢, poznanie jak okresli¢ produkt, aby nastepnie go

KOTWICE EMAILOWE

pozytywnie opisac i pokazaé, jego optacalnosé.

A takze:

®

=

SPERSONALIZOWANA

MODEL AIDA STYL PARTNERSKI JEZYK KORZYSCI SPRZEDA?



Program szkolenia (1/2)

Modut 1

WPROWADZENIE DO TEMATU E-MAILI W SPRZEDAZY
Jaki jest tak naprawde dobry email marketing?
Zalety i wady sprzedazy poprzez e-maile

Telefon jako dopetnienie wystanej wiadomosci, czyli zrobmy tak,
aby Twoje maile nie trafiaty do spamu

Jak wychwyci¢ dobry moment na podestanie e-maila aby nie
zgubit sie na tle konkurencji

Analiza bazy klientéw i ich adreséw mailowych — czyli dlaczego
tak wazne jest aby wiedzie¢, do kogo i jak czesto wysytamy
wiadomos¢

Modut 2

E-MAIL MARKETING W PANSTWA ORGANIZACJI
Analiza wybranych przez uczestnikéw e-maili
Poznanie Twojego stylu w korespondencji

Najwazniejsze zasady w tworzeniu e-maili personalizowanych i
tych w newsletterze

Tworzenie wiadomosci pod konkretnego klienta, czyli jak Twgj
poswiecony czas zwiekszy sprzedaz

Przygotowanie planu mailingowego na dzien/tydzieri/miesigc

Modut 3
KOLORYSTYCZNE TYPY OSOBOWOSCI | ICH WPLYW
NA E-MAIL MARKETING

Wprowadzenie do tematu kolorystycznych typdw osobowosci
Jakim kolorem jestes$ i co to wtasciwie oznacza (test)
Poznanie sposobow komunikacji dla kazdego z koloréw

Jakich stow/wyrazéw uzywac, aby dotrze¢ do poszczegdinych
klientow?

Krotkie instrukcje obstugi dla kazdego z koloréw
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Program szkolenia (2/2)

Modut 4
SPRAWDZ SIE W PRAKTYCE, CZYLI NAUKA TWORZENIA Przykladowe  Przyktadowe
MAILA POD KONKRETNY TYP OSOBOWOSCI metody. cwiezenia.

Cwiczenia z prawdziwymi mailami przypisanymi do danych
koloréow

Tworzenie maila sprzedazowego, ktory przekona Ciebie do kupna
Twoich ustug/produktow

Wykorzystanie regut wptywu Caldiniego do konkretnych typow
klientow

Jak stworzy¢ dtuga relacje i historie mailowa, ktéry zaprowadzi -
Cie do sprzedazy E
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Trenerzy

Sylwetki 0osob, ktore mogg poprowadzi¢ dla Was szkolenie ze
Sprzedazy przez telefon.

Ukonczyta studia z Psychologii w Biznesie, Zarzadzania
Zasobami Ludzkimi oraz Coachingu. Od poczatku zycia
zawodowego ma posredni lub bezposredni kontakt z klientem.
10-letnie doswiadczenie w sprzedazy

W branzy szkoleniowej jest od 2015 roku. Wielozadaniowa i
zorganizowana. Gwarantuje, ze na szkoleniach zarazi

Agnieszka Bilsk . i iatarn
gnieszka biiska uczestnikéw motywacja do dziatan.

W Intellect prowadzi szkolenia m.in z réznych form sprzedazy,
negocjacji czy organizacji pracy.

Uwielbia dzieli¢ sie swojg wiedzg | przekazywac jg w
Interesujgcy i prosty sposob. Sprzedazg zajmuje sie juz ponad
20 lat. Pracowata w wielkich korporacjach oraz z matych
rodzinnych firmach. Sprzedaz bezposrednia i telefoniczna nie
ma dla niej tajemnic.

Alicja Kubacka IntereSUJ_e sie rozwojem cz’rovxngka, reakqar_m chemicznymi, jogg,
medytacjg, buddyzmem, ale tez motoryzacja.

W Intellect prowadzi szkolenia m.in. z réznych form sprzedazy,
typologii osobowosci, czy komunikacji.
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Kontakt

Skontaktuj sie ze mng, a ustalimy szczegoty nasze) Wspé{pr_acy




