Badanie potrzeb klientow =

Celem szkolenia jest wyposazenie uczestnikow w podstawowe narzedzie z portfela handlowca i doradcy klienta, jakim jest
zadawanie wtasciwych pytan. Podczas szkolenia uczestnicy naucza sie we witasciwy sposdb sondowac potrzeby swoich
klientéw i dopasowywaé do nich najtrafniejsze rozwigzania, nauczg sie zadawac¢ najlepsze pytania, przetestowane z
powodzeniem przez mistrzow sprzedazy, a takze tworzyé potrzeby w swiadomosci klienta, poprzez wtasciwe kierowanie
przebiegiem rozmowy.

Szkolenie przeznaczone jest w szczegdélnosci dla oséb, Po szkoleniu uczestnicy:

ktore spetniaja przynajmniej 3 z ponizszych kryteriow: ® Kazdego klienta traktujg w sposdb indywidualny, klienci
@ W codziennej pracy zajmuja sie sprzedaza. czujg to i maja wigksza satysfakcje ze sposobu, w jaki
i . zostali potraktowani.
@ Do ich zadan nalezy nawigzywanie kontaktu z klientem.
o . o @ Rozmawiajagc z klientami kierujg sie empatia, dazg do
@ Wolq. movylc niz stuchaé, prze co koncentrujg sie na zrozumienia ich rzeczywistych potrzeb.
ofercie a nie na potrzebach klienta.
) . ) o L . ® Zadaja wtasciwe pytania otwarte, potrafig dojéé do sedna
& Nie znaja lub nie potrafig sie postugiwaé jezykiem
. problemu.
korzysci.
@ Znajg techniki kreowania potrzeb klienta, poprzez

@ Nazbyt czesto uzywajg pytarn zamknietych, przez co zadawanie wlasciwych pytan.

zamykajg sobie droge do sprzedazy.

) . . . € W rozmowie z klientem postuguja sie jezykiem korzysci.
@ Zbyt wiele rozpoczetych przez nie rozméw sprzedazowych

konczy sie fiaskiem. &€ 7Znaja i stosujg w praktyce metode ,lejka”.

@ Ich klienci zbyt czesto nie s3 zadowoleni z otrzymanych @ Podczas rozmowy z klientem koncentruja sie na
produktéw/ustug. stuchaniu, zamiast na méwieniu.

@ Nie potrafig przeprowadzi¢ rozmowy z klientem w sposdb @ Czuja sie znacznie pewniej podczas rozmow z klientami.
uporzadkowany i satysfakcjonujacy rozméwece. @ Maja wieksza skutecznoéé sprzedazy.

Szkolenie koniczy sie dopasowanymi do realiéw pracy uczestnikdw symulacjami rozmowy z klientem, ktore
nagrywane sg na video i poddawane dokfadnej analizie przez uczestnikdéw i trenera. Po szkoleniu kaidy z
uczestnikdw na zyczenie otrzyma bezptatny dostep do swojego nagrania, opatrzonego komentarzem trenera.



Program szkolenia
Dzien 1
@ Wprowadzenie do szkolenia.

@ Otwierane rozmowy sprzedazowej — strategie.

@ Aktywne stuchanie — na co zwraca¢ uwage podczas rozmowy z klientem, jak prowadzi¢
rozmowe, by klient miat poczucie, ze jest traktowany w sposdb wyjatkowy.

@ Odzwierciedlanie i parafraza — jak sprawi¢, by klient miat wrazenie, ze rozumiemy jego
potrzeby.

@ Rodzaje pytan: otwarte i zamkniete. Kiedy zadawaé ktére pytania, wady i zalety kazdego
rodzaju pytan.

@ Rodzaje pytan: naprowadzajace i doprecyzowujace. Kiedy zadawaé ktére pytania, wady
i zalety kazdego rodzaju pytan.

® Metoda lejka — kierowanie rozmowa handlowa ,,0d ogétu do szczegétu”.

@ Podsumowanie pierwszego dnia szkolenia.
Dzien 2

@ Przypomnienie wiedzy z dnia pierwszego.

@ Co robi¢, kiedy klient sam nie wie, czego potrzebuje. Strategie prowadzenia rozmowy
handlowej, bazujgce na metodologii ,wyboru pozornego” przez alternatywe, kontrast i
prowokacje.

@ Znamy potrzeby klienta — co dalej? Uzywanie jezyka korzysci celem dopasowania naszej
oferty do potrzeb klienta.

@ Value Proposition — budowanie przewagi konkurencyjnej, poprzez witasciwa prezentacje
firmy i jej produktéw/ustug.

@ Konstruowanie schematu prowadzenia rozmowy z klientem dopasowanego do realiéw pracy
uczestnikow.

@ Symulacje rozmowy z klientami. Kazdy z uczestnikéw prowadzi ok. 10 minutowy wywiad,
ktdrego celem jest zbadanie potrzeb klienta. Temat kazdego z wywiadéw dotyczy sytuacji na
co dzien spotykanych w realiach zawodowych uczestnikéw. Rozmowy sg nagrywane i
omawiane. Kazdy z uczestnikdw otrzymuje szczegdtowy feedback.

@ Podsumowanie szkolenia.




