ABC handlowca
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Szkolenie zawiera kompendium podstawowej wiedzy z zakresu sprzedazy B2B lub (w zaleznosci od potrzeb klienta) B2C.
Przeznaczone jest dla 0séb rozpoczynajacych swojg przygode w handlu oraz mniej doswiadczonych handlowcéw, ktorych
efektywnosé pozostawia wiele do zyczenia i niezbedne jest uporzadkowanie wiedzy i wzmocnienie poszczegdlnych
umiejetnosci.

Podczas szkolenia uczestnicy poznajg proces sprzedazy, nauczg sie planowac i przewidywac jego kolejne etapy, kreowac

i odkrywaé potrzeby klienta, komunikowaé¢ sie w jezyku korzysci

a takie poznajg bazowe techniki perswazji

psychologicznej pozwalajgce na otwarcie i domkniecie sprzedazy oraz zbudowanie dtugofalowe;j relacji z klientem.

Szkolenie przeznaczone jest w szczegdélnosci dla oséb,
ktore spetniajg przynajmniej 3 z ponizszych kryteriow:
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Rozpoczynaja swoja przygode zawodowa w branzy
handlowe;j.

Posiadajg doswiadczenie handlowe, lecz ich wiedza
i umiejetnosci wymagaja uporzadkowania i ugruntowania.

Sprzedajg w sposob intuicyjny, pozbawiony wzorcow
i fundamentu teorii sprzedazy.

Ich efektywnos$¢ handlowa jest zbyt niska w stosunku do
mozliwosci rynkowych.

Nie lubig sprzedawaé, a pomimo to muszg odnalez¢ sie w
tej branzy.

Wskutek niepowodzern w domykaniu kontraktow, ich
motywacja do pracy spadta.

Nie wiedzg na czym polega jezyk korzysci, lub nie uzywaja
g0 na co dzien.

Majg problem z otwarciem lub domknieciem rozmowy
handlowe;j.

Nie potrafiag wzbudza¢ odpowiedniego zainteresowaniem
produktem juz na etapie wysytania oferty i prowadzenia
rozmoéw wstepnych.
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Po szkoleniu uczestnicy:

Maja wiekszy zapat do aktywnej sprzedazy.

Sq bardziej skuteczni, udaje im sie zamkngé wiecej
kontraktéw.

Potrafig dobrac jezyk korzysci do produktu i klienta.

Potrafia swobodnie operowac¢ pytaniami
badania potrzeb i domykania sprzedazy.

na etapie

Potrafia dopasowa¢ podstawowe techniki wywierania
wptywu do sytuacji i rodzaju klienta.

Buduja dtugofalowe relacje z klientem, nie zadawalajg sie
jednorazowym domknieciem sprzedazy.

Znajg swoje silne strony i obszaru rozwoju w odniesieniu
do poszczegdlnych etapow procesu sprzedazy.

Potrafia zainteresowac klienta

produktem/ustuga.

kazdym mozliwym

Potrafig, korzystajac z jezyka perswazji, skonstruowaé
skuteczng oferte pisemna.

Sq bardziej pewni siebie, posiadajg solidne zaplecze
z zakresu warsztatu skutecznego handlowca.

Szkolenie konczy sie dopasowanymi do realiéw pracy uczestnikow symulacjami rozmowy z klientem, ktére nagrywane
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na video i poddawane dokfadnej analizie

przez

uczestnikow i trenera. Po szkoleniu kazdy

z uczestnikdw na zyczenie otrzyma bezptatny dostep do swojego nagrania, opatrzonego komentarzem trenera.

Inwestycja:

Szkolenie dwudniowe dla grupy 12-osobowej

z success fee:

bez success fee: 8.480 PLN netto / 2 dni

9.400 PLN netto /2 dni

(4.700 PLN netto / 1 dzien)
(4.240 PLN netto / 1 dzien)

Ny
Przy zaméwieniu szkolenia prowadzonego wg naszego standardowego scenariusza, na pewno nie zapfacisz za nie
wiecej, niz podana wyzej cena. Mozliwe jednak, Zze zaptacisz mniej. Ewentualne rabaty na to szkolenie
uzaleznione sg od wielkosci zamdwienia oraz liczebnosci grupy. Po szczegétowg wycene zapraszamy do kontaktu.

www.trainyou.pl



Program szkolenia

Dzien 1

® Prezentacja celéw i zatozer catej sesji. Wprowadzenie do szkolenia.

® Na czym polega jezyk korzyéci. Czym jest cecha i zaleta produktu w odniesieniu do korzysci
dla klienta.

® Pisanie perswazyjnych ofert — jak dopasowac jezyk perswazji do celu, ktéry chcemy osiggnaé
i produktu/ustugi, ktéry/a chcemy sprzedac.

® Praca indywidualna — kaidy z uczestnikdéw przygotowuje perswazyjng oferte wg
przygotowanego wzorca.

® Proces handlowy — etapy, zagrozenia.

® Otwieranie sprzedazy — od rozmowy telefonicznej do podpisania kontraktu. Rodzaje
i efektywnos¢ pytan otwierajgcych proces sprzedazy.

® Jak poprowadzi¢ rozmowe wstepng, aby zainteresowaé klienta produktem/ustuga
i doprowadzi¢ do spotkania.

® Spotkanie handlowe — schemat, zagrozenia, szanse. Jak sie przygotowaé, jak wykorzystac¢
okazje.

® Rozpoznawanie typéw klientdw i ich potrzeb na podstawie zachowania i zadawanych pytan.
Dopasowanie do klienta.

® Podsumowanie pierwszego dnia.

Dzien 2

® Przypomnienie informacji z dnia pierwszego.

® Jak wyglada dobrze przeprowadzona prezentacja handlowa. Na co zwracaé¢ uwage, czego
unikac. Jak odczytywad sygnaty klientow.

® Budowanie wizerunku handlowca i firmy podczas prezentacji handlowej. Savoir vivre oraz
elementy budujace prestiz i wzbudzajgce sympatie klienta.

® Pytania otwarte i zamkniete na etapie rozmowy face to face — budowanie zainteresowania.

® Podstawy negocjacji handlowych — na co sie godzi¢, kiedy graé na zwtoke, kiedy
kategorycznie odmoéwic.

® Symulacje rozméw handlowych bazujacych na sytuacjach zaczerpnietych z codziennej
praktyki zawodowej uczestnikdéw. Symulacje sg nagrywane na video, nastepnie odtwarzane
i szczegdétowo omawiane przez trenera i pozostatych uczestnikéw.

® Podsumowanie szkolenia.
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