Efektywna sprzedaz

Cele szkolenia

Okreslenie i poznanie w praktyce mechanizmoéw sprzedazy i czynnikdw zapewniajgcych sukcesy
na tym poluy;

Opanowanie konkretnych umiejetnosci przydatnych w procesie sprzedazy i obstugi klienta;
Rozszerzenie posiadanej wiedzy o komunikowaniu sie i zwiekszenie indywidualnej efektywnosci
w komunikaciji z klientem w kontekscie typologii klienta;

Nabycie umiejetnosci radzenia sobie z negatywnymi emocjami klienta i wtasnym stresem;
efektywne uwzglednianie zastrzezen klienta

Zakres tematyczny szkolenia

standardy obstugi w procesie sprzedazy

budowania satysfakcjonujgcych obie strony relacji z klientami

etapy procesu sprzedazy; efektywna rozmowa handlowa; finalizacja procesu sprzedazy
stosowanie jezyka korzysci dla klienta

metody postepowania i techniki utatwiajgce sprzedaz

typy klientéw i sposoby postepowania z nimi

skuteczna komunikacja z klientami z uwzglednieniem sytuacji konfliktowych i typologii klienta

Metody pracy:

Warsztat praktyczny, case study, psychodrama z uzyciem kamery, wykorzystanie testéw do

indywidualnej diagnozy predyspozyciji psychologicznych i typu reagowania w sytuacjach trudnych
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Program szkolenia

1. Rozpoczecie szkolenia
2. Specyfika zawodu sprzedawcy.
3. Standardy obstugi klienta.

4. Dlaczego klienci odchodzg do konkurenciji

5. Cwiczenie w podgrupach prezentacja
rezultatdow, omowienie.

6. 1.Cwiczenie p.t. Dlaczego klienci odchodzq?

7. 2.Dyskusja moderowana

8. 3.Cwiczenie w 3 podgrupach

9. Czynniki sukcesu w sprzedazy

10. Dekalog dobrych praktyk w sprzedazy
1. Cwiczenie podgrupach , dyskusja

12. Typologia zachowan klientow

13. Typologia kolorystyczna F. Littauer
w praktyce

4. Test, praca w podgrupach
15. Cwiczenie z kamerg, dyskusja.

16. Psychologia klienta — jaok zrozumiec
motywacje i problemy klientow?

17. praca w podgrupach, mini wyktad
18. Psychologia sprzedazy.
19. Etapy procesu sprzedazy

20. Cwiczenie z kamerq, feedback trenerski,
dyskusja.

21. Model PCK w prezentowaniu produktow
firmy Cwiczenie z kamerg, dyskusja.

22. Profesjonalna komunikacja z klientem.

23. Rozmowa handlowa w praktyce.
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36.

37.

38.

39.

Case study, symulowane scenki konkretnych
rozmoéw handlowych

- Zamiana cech produktu na korzysci klienta.
Cele etapdw rozmowy handlowej
Praca podgrupach, analiza

Psychologia kontaktéw handlowych.

. Rodzaje rozméw handlowych

Praca w grupach, wspdlne wnioski.

Praca w parach — symulacja rozmowy
telefonicznej z klientem

Sytuacje konfliktowe i jak sobie z nimi radzi¢
Test Thomasa-Killmana.

Cwiczenie indywidualne, omoéwienie wynikow,
mini wyktad, dyskusja.

Trudne sytuacje w sprzedazy

Zastosowanie asertywnych technik
w sprzedazy

Cwiczenie —odpieranie obiekcji

Praca w parach, analiza z wykorzystaniem
nagran video, feedbacku trenera

Cwiczenia w matych zespotach.

40. Warsztat z kamerg

41.

42

43

44

45

feedback uczestnikow i trenera
. Runda podsumowujgca szkolenie.
. Zwierciadto zespotu
. Performing

. Zakonczenie szkoleniao.
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Czas trwania

2 dni (16 godzin)

Certyfikat

Uczestnicy szkolenia otrzymujg imienne certyfikaty sygnowane przez Expose sp. z 0. o.

Cena szkolenia zawiera

@ przygotowanie i przeprowadzenie szkolenia przez doswiadczonego trenera
wystawienie certyfikatéw po zakonczonym szkoleniu
rekomendacje dla uczestnikow szkolenia w zakresie dalszej pracy w obszarze szkolenia

opieke koordynatora szkolenia

© ® ® &

catodzienny serwis kawowy oraz lunch
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