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Efektywna sprzedaz

Szczegotowa propozycja programu szkolenia

Cel szkolenia

Idea szkolenia z efektywnej sprzedazy to stworzenie oraz analiza
dotychczasowego procesu sprzedazy. Przeanalizowanie aktualnych trudnosci
oraz wyjscie z nowymi rozwigzaniami, ktore spowodujg sprawniejszg oraz
klarowng komunikacje z klientem.

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 - ktére maja 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 warsztatéw 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 - Sposdb 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 fundamentoéw sprzedazy oraz procesow
sprzedazowych

Okreslenie kluczowych zasobéw firmy oraz poszczegdolnych dziatéw

Uczestnicy dokonajg analizy kluczowych zasobow, ktore wspierajg proces sprzedazy.
Zrozumienie tych zasobow pomoze w lepszym wykorzystaniu potencjatu organizacii.

Scharakteryzowanie wizji oraz misji w ujeciu zaréwno firmy, jak i
kazdego pracownika

Uczestnicy okresla, jak ich osobista misja i cele zawodowe wpisujg sie w misje firmy,
cowzmacnia spojnosc¢ przekazu sprzedazowego.

Poznanie wartosci marki, czyli dlaczego warto skorzystac¢ z Waszej firmy

Szkolenie pokaze, jak identyfikowac i komunikowac¢ wartos¢ marki w oczach klienta.
Uczestnicy nauczg sie tworzy¢ przekaz oparty na zaufaniu i wiarygodnosci.

Wyrdzniki na tle konkurencji pomocne w procesie sprzedazy

Uczestnicy poznajg sposoby podkreslania unikalnych elementéw oferty. Nauczg sie,
jak wykorzystac te wyrdzniki w rozmowie sprzedazowej, aby wzmocni¢ pozycje firmy.

Modut 2.
Klienci vs produkt

Rzeczywiste potrzeby, pragnienia, problemy oraz przeszkody Waszych
klientéw

Szkolenie pomoze uczestnikom lepiej rozpoznawac realne motywacje klientow i
dostosowywac oferte do ich oczekiwan.

Zbadanie aktualnego rynku i okreslenie grupy docelowej klientow

Uczestnicy nauczg sie badac rynek oraz okreslac, do kogo kierowac oferte, aby
dziatania sprzedazowe byty bardziej efektywne.
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Zbudowanie obrazu klientéw, czyli jak znalez¢ tych, ktdorzy potrzebuja
naszego produktu

Uczestnicy dowiedzg sig, jak segmentowac klientow i budowac profile odbiorcéw, by
trafniej dopasowywac komunikacje.

Klient prawde Ci powie — dlaczego klienci kupujg i co moze sktonic¢ ich
do wyboru Waszych rozwigzan

Omowione zostang motywacje klientow oraz czynniki, ktore wptywajg na decyzje
zakupowa. Uczestnicy poznajg sposoby zadawania pytan pogtebiajacych.

Modut 3.
Kanaty i rodzaje sprzedazy vs produkt / ustuga

»Nawet najlepszy produkt nie sprzedaje sie sam”, czyli okreslenie
sprzedawcy jako kluczowego elementu w procesie sprzedazy

Uczestnicy nauczg sie wykorzystywac¢ wtasng osobowosc¢ i styl w sprzedazy, stajac sie
ambasadorami swoich produktow.

Zbudowanie pozytywnego obrazu sprzedawcy - fundamenty dobrego
handlowca

Uczestnicy poznajg elementy postawy i wizerunku skutecznego sprzedawcy.
Dowiedzg sie, jak budowac zaufanie od pierwszej rozmowy.

Wprowadzenie do typéw osobowosci

Uczestnicy poznajg model typow osobowosci i jego zastosowanie w sprzedazy, by
lepiej rozumiec klientow.

Okreslenie stylow sprzedazy dla kazdego rodzaju klienta

Uczestnicy nauczg sie dostosowywac sposob prowadzenia rozmowy sprzedazowej do
typu osobowosci i stylu klienta.

Komunikacja z klientem - jak moéwic¢, aby by¢ zrozumiatym, jak stuchac,
aby poznac klienta, jakich stow uzywac, a jakich unikac

Szkolenie rozwinie umiejetnosc¢ efektywnego stuchania i komunikacji z klientem,
opartej na empatii i jasnosci przekazu.
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Modut 4.
Relacje z klientami jako klucz do sukcesu

Skuteczna analiza potrzeb klientow

Szkolenie rozwija umiejetnosc¢ diagnozowania potrzeb klientéw i dopasowywania
oferty w sposob elastyczny i profesjonalny.

Czy tam gdzie negocjacje, moga byc relacje? Osiggniecie korzysci
zarowno dla sprzedawcy, jak i kupujgcego

Uczestnicy poznajg techniki budowania relacji opartych na wzajemnych korzysciach i
zasadzie win-win.

Asertywnos¢ w biznesie, umiejetne stawianie granic

Szkolenie nauczy, jak wyrazac swoje stanowisko z szacunkiem i pewnoscig siebie.
Uczestnicy zrozumiejg, jak unikac ulegtosci lub agresiji.

Poznanie swojej roli w doradztwie klienta — kluczowe kompetencje

Uczestnicy okresla, jaka role petnig wobec klienta — doradcy, partnera i eksperta.
Dzieki temu ich rozmowy stang sie bardziej profesjonalne.

Modut 5.
Jezyk korzysci oparty na Waszych produktach /
ustugach jako element efektywnej sprzedazy

Produktowy jezyk korzysci z wyréznieniem na ceche, zalete i ptynaca z
nich korzysé

Uczestnicy nauczg sie przektadac¢ cechy produktu na konkretne korzysci dla klienta.
Zrozumiejq, jak jezyk wptywa na decyzje zakupowa.

Waskie gardta procesu sprzedazy — czy takie sg i jak je zazegnac
Szkolenie pokaze, jak rozpoznawac bariery w sprzedazy i jak skutecznie je eliminowac.

Rozwdj produktu oraz ustugi, podazanie za zmiang u grup odbiorcow

Uczestnicy dowiedzg sie, jak dostosowywac oferte do zmieniajacych sie potrzeb
klientow i trendow rynkowych.

Dominujgca percepcja klienta — jak prezentowac swaoj produkt, aby byt
atrakcyjny w zaleznosci od typu klienta

Uczestnicy poznajg sposoby dopasowywania prezentacji produktu do stylu myslenia i
odbioru réznych klientow.
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Korzysci, ktore osiggniecie dzieki szkoleniu!

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

5. Nowe techniki sprzedazowe

Dzieki szkoleniu z efektywnej sprzedazy pracownicy zyskaja umiejetnosci
skutecznego wykorzystania nowoczesnych technik sprzedazowych.
Poznajg metody nawigzywania relacji z klientem, identyfikowania jego
potrzeb oraz zamykania transakcji w sposob profesjonalny i efektywny.

5. Umiejetnosé zarzadzania obiekcjami klienta
Szkolenie pomoze pracownikom w zrozumieniu, jak skutecznie radzi¢
sobie z obiekcjami klientow w procesie sprzedazy. Poznajag techniki
reagowania na watpliwosci i zastrzezenia klientéw, co pozwoli im
efektywniej przekonywac do zakupu oraz zamykac sprzedaz

5. Poznanie psychologii sprzedazy
Uczestnicy szkolenia z efektywnej sprzedazy dowiedzg sieg, jak kluczowe sg
aspekty psychologiczne w procesie sprzedazy. Poznajg techniki wptywania
na decyzje zakupowe klientow, zrozumiejg ich motywacje oraz nauczg sie,
jak budowac perswazyjne argumenty.

3. Automatyzacijai digitalizacja sprzedazy
W dobie nowoczesnych technologii, efektywna sprzedaz coraz czesciej
opiera sie na wykorzystaniu narzedzi cyfrowych. Szkolenie pomoze
uczestnikom zrozumiec, jak wprowadzac¢ automatyzacje w procesach
sprzedazowych, co pozwoli na oszczednosc czasu i lepszg organizacije.

Y. Zarzadzanie czasem w sprzedazy

Efektywna sprzedaz wymaga umiejetnosci zarzgdzania czasem i
priorytetami. Uczestnicy szkolenia nauczg sie, jak optymalizowac swoj
czas pracy, aby skupic sie na najbardziej obiecujgcych szansach
sprzedazowych.
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