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Budowanie wartosci produktu

Szczegotowa propozycja programu szkolenia

Cel szkolenia

Naszym gtéwnym zadaniem podczas tego szkolenia jest pomoc Wam w dojrzeniu
nowych wartosci i zalet Waszego produktu. Wspolnie wydobedziemy jego
wszystkie zalety i mocne strony, ktére bede przekonywac klientow do zakupu.
Uporzadkujemy informacje i zdobytg na szkoleniu wiedze na temat Waszego
produktu, abyscie mieli gotowe narzedzia do pracy i sprzedazy.

Forma szkolenia / metody uzywane na szkoleniu

e Cwiczenia praktyczne - Kluczowy element kazdego efektywnego szkolenia —
uczestnicy szkolenia wykonujg we wsparciem trenera szereg ¢wiczen
doskonalacych nabywane przez nich umiejetnosci

e Autorskie gry - ktore majg na celu m.in zintegrowanie Uczestnikow, ale
rowniez poznanie kto kim jest i jaki ma naturalny styl komunikacji

e Mniwyktady - Pozwalajg na przekazanie doswiadczenia trenerow w krotki i
przystepny sposob, usystematyzowanie wiedzy oraz zobrazowanie
podejmowanych w trakcie warsztatow tematow.

e Karty pracy - Uczestnicy otrzymujg karty pracy, ktore umozliwiajg
wykonanie ¢wiczen w przejrzysty sposob. Uczestnikami zatrzymujg je, a
wypracowane w ten sposob materiaty pomagajg w pracy po szkoleniu.

e Cyklkolba - Sposob uczenia sig, ktory jest oparty na 4 etapach - uczenie sie
przez doswiadczanie. Waznym elementem jest dopasowanie do osobistego
stylu kazdego z nas.
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Propozycja programu szkolenia

Ponizej znajduje sie propowany przez nas zakres szkolenia. Prosze pamietac, ze
zostanie on elastycznie dopasowany do Panstwa potrzeb.

Modut 1.
Okreslenie fundamentéw produktu / ustugi

Do czego stuzy i co daje produkt / ustuga firmy

Uczestnicy okreslg gtowny cel oraz korzysci wynikajgce z oferowanego produktu.
Pozwoli to na skuteczniejsze prezentowanie jego wartosci klientom.

Poznanie swoich zasobow — co jest Waszym atutem

Uczestnicy dokonaja analizy swoich zasobow, umiejetnosci i przewag
konkurencyjnych. Zrozumienie wtasnych atutow pomoze im lepiej definiowac
wartosc, jaka oferujg klientom.

Poznanie swoich zasobow - co nie dziata, a co moze byc lepsze
Analiza elementow wymagajgcych poprawy pozwoli uczestnikom zidentyfikowac
obszary rozwoju. Udoskonalenie tych elementow zwiekszy konkurencyjnosc
produktu.

Modut 2.
Klienci vs produkt

Rzeczywiste potrzeby, pragnienia, problemy oraz przeszkody klientow

Celem jest zrozumienie motywacji i barier zakupowych klientow. Wiedza ta pomoze
lepiej dopasowac komunikacje i argumentacje sprzedazowas.

Wyrézniki produktu wzgledem konkurencji

Omowione zostang metody identyfikacji unikalnych cech oferty. Uczestnicy nauczg
sie podkreslac¢ elementy, ktore odrozniajg ich produkt od konkurencii.

Zbadanie aktualnego rynku

Uczestnicy poznajg techniki analizy rynku i konkurencji. Dowiedzg sie, jak sledzi¢
trendy i zmiany w zachowaniach konsumentéw.
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Efektywna analiza potrzeb klientow

Uczestnicy nauczg sie zadawac pytania i stuchac¢ w sposdb pozwalajacy odkryé
rzeczywiste potrzeby klientow. Dzieki temu beda mogli precyzyjniej odpowiadac na
oczekiwania rynku.

Zbudowanie obrazu klientéw, czyli jak znalez¢ tych, ktdrzy potrzebuja
naszego produktu

Szkolenie pokaze, jak tworzy¢ profile idealnych klientow. Uczestnicy naucza sie
identyfikowac grupy docelowe i dopasowywac do nich oferte.

Klient prawde Ci powie — dlaczego klienci kupuja

Uczestnicy dowiedzg sie, jakie czynniki motywuja klientow do zakupu. Poznajg
mechanizmy emocjonalne i racjonalne, ktére wptywajg na decyzje zakupowe.

Decyzje zakupowe — w jaki sposoéb klienci podejmujg decyzje o
zakupie

Szkolenie pokaze, jak przebiega proces decyzyjny klienta. Uczestnicy nauczg sie
rozpoznawac¢ momenty, w ktérych moga skutecznie wptynac¢ na jego wybory.

Modut 3.
Ja vs produkt / ustuga

Nawet najlepszy produkt nie sprzedaje sie sam — okreslenie siebie
jako kluczowego elementu w procesie sprzedazy

Uczestnicy zrozumieja role swojej postawy, zaangazowania i wiarygodnosci w
skutecznej sprzedazy. Omowione zostang czynniki budujgce zaufanie klientow.

Wprowadzenie do typéw osobowosci
Szkolenie wprowadzi uczestnikow w koncepcje typow osobowosci, majgcych wptyw

na styl komunikacji. Poznanie typow klientow utatwi dopasowanie stylu rozmowy i
argumentaciji.

Okreslenie swojego naturalnego stylu komunikacji i sprzedazy

Uczestnicy odkryjg swoj indywidualny styl sprzedazy i komunikacji. Dzieki temu
bedg mogli efektywniej wykorzysta¢ swoje mocne strony w kontaktach handlowych.

Jakie nowoczesne narzedzia mogag pomaoc w dotarciu do klientow

Uczestnicy poznaja nowoczesne narzedzia marketingowe i sprzedazowe, takie jak
platformy online, CRM czy social media. Zrozumieja, jak wykorzystac je do
zwiekszenia zasiegu i skutecznosci dziatan.
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Jak méwic, aby by¢ zrozumiatym, jak stuchac, aby pozna¢ klienta,
jakich stéw uzywac, a jakich unikac

Celem jest rozwoj kompetencji komunikacyjnych w kontakcie z klientem. Uczestnicy
poznajg zasady jasnego, empatycznego i przekonujacego komunikowania sie.

Modut 4.
Podstawy sprzedazy oraz procesu sprzedazy

Produktowy jezyk korzysci

Uczestnicy nauczg sie tworzy¢ przekaz oparty na wartosciach i korzysciach dla
klienta. Pozwoli to lepiej komunikowac przewagi produktu i wzmacniac decyzje
zakupowa.

Waskie gardta procesu sprzedazy

Zidentyfikowane zostang kluczowe bariery utrudniajgce sprzedaz. Uczestnicy
poznaja techniki ich eliminowania, by zwiekszy¢ efektywnosc¢ procesow.

Zbudowanie strategii sprzedazowej

Szkolenie pomoze opracowac spojng strategie dziatan sprzedazowych. Uczestnicy
nauczg sie planowac cele, dziatania i sposoby ich realizacji.

Rozwdj produktu oraz ustugi

Uczestnicy poznajg zasady rozwijania i doskonalenia produktow w oparciu o
feedback klientéw i analize rynku. Dowiedzg sieg, jak planowac¢ zmiany i innowacje.
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Korzysci, ktore osiggniecie dzieki szkoleniu!

Oto realne korzysci, ktore mozecie 0siggnac¢ dzieki uczestnictwu w tym
szkoleniu, dopasowanym do Waszych potrzeb.

3. Lepsze rozumienie rynku i potrzeb klientéw

Szkolenie ,,Budowanie wartosci produktu” pomoze uczestnikom
zrozumiec, jakie czynniki wptywajg na postrzeganie wartosci przez
klientow. Dzieki temu pracownicy bedg lepiej przygotowani do
analizowania potrzeb rynku i dostosowywania produktow.

3. Wozrost rentownosci produktow

Dzieki szkoleniu ,,Budowanie wartosci produktu” uczestnicy nauczg sie,
jak skutecznie definiowac i komunikowac kluczowe cechy produktu, ktore
przyciggajg uwage klientow oraz zwiekszajg ich gotowosc¢ do zaptaty
wyzszej ceny. To przyczyni sie do wzrostu marz i poprawy rentownosci

3. Kreowanie dtugoterminowej strategii rozwoju produktu

Szkolenie wyposazy uczestnikow w narzedzia do opracowania
dtugoterminowej strategii, ktora uwzglednia nie tylko biezgce potrzeby
klientow, ale rowniez przewiduje zmiany na rynku i ewolucje oczekiwan
konsumentow.

3. Wzmocnhnienie marki

Budowanie wartosci produktu nie tylko przektada sie na lepsze wyniki
sprzedazowe, ale rowniez na wzmocnienie wizerunku marki. Dzieki
szkoleniu, zespot nauczy sie, jak budowac spojny przekaz, ktory podkresli
unikalne cechy marki i jej oferty.

3. Lepsze zarzadzanie cyklem zycia produktu

Szkolenie pozwoli rowniez lepiej zarzadzac cyklem zycia produktu, od jego
wprowadzenia na rynek, przez faze wzrostu, az po dojrzatosc i ewentualne
wycofanie. Uczestnicy nauczg sie, jak maksymalizowac wartos¢ produktu
na kazdym etapie cyklu zycia/
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