Psychologia sprzedazy

Szkolenie powstato przy wspotpracy z najlepszymi aktywnymi sprzedawcami, przedstawicielami handlowymi i doradcami
klienta z 5 branz (IT, finansowej, konsultingowej, rekrutacyjnej i medycznej). Stanowi zbidér najskuteczniejszych
dostepnych na rynku technik pozyskiwania klienta i zamykania sprzedazy, skonfrontowanych z teorig skutecznej
komunikacji i wywierania wptywu spotecznego. Tym samym jest to jeden z najbardziej praktycznych i dopasowanych do
realiow polskiego rynku treningéw, sposréd wszystkich dostepnych na rynku szkolen sprzedazowych.

Szkolenie przeznaczone jest w szczegdélnosci dla oséb,
ktore spetniajg przynajmniej 3 z ponizszych kryteriow:

®

Do ich obowigzkéw nalezy sprzedaz produktéw/ustug,
niezaleznie od rodzaju sprzedazy (B2B, B2C, telefoniczna,
bezposrednia itp.) i branzy.

Nie znajg teorii skutecznej perswazji lub nie potrafig
przetozyc jej na praktyke.

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

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

Sa  skutecznymi  handlowcami, ale  potrzebuja

odswiezy¢/doszlifowad swdj warsztat.

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

Wskutek niepowodzen w domykaniu kontraktéw, ich
motywacja do pracy spadta.

Interesuja sie psychologia wywierania wptywu i chciatyby
innymi

podzieli¢ sie swoimi doswiadczeniami z

praktykami z tej branzy.

®
®

Po szkoleniu uczestnicy:

Maja wiekszy zapat do aktywnej sprzedazy.

Sq bardziej skuteczni, udaje im sie zamkngé wiecej
kontaktow.

Znajg i stosujg w praktyce najskuteczniejsze techniki
perswazji psychologicznej.

Potrafig swobodnie rozmawia¢ z kazdym typem
osobowosciowym klienta, dopasowujac do niego jezyk
perswazji.

Potrafia dopasowac techniki wywierania wptywu do
sytuacji i rodzaju klienta.

Budujg dtugofalowe relacje z klientem, nie zadawalaja sie
jednorazowym domknieciem sprzedazy.

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

Potrafia zainteresowa¢ klienta kazdym mozliwym
produktem/ustuga.
Potrafig, korzystajac z jezyka perswazji, skonstruowaé

skuteczng oferte pisemna.

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



Program szkolenia
Dzien 1
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Prezentacja celdw i zatozen catej sesji. Wprowadzenie do szkolenia.
Roznice indywidualne jako klucz do zrozumienia potrzeb i styldéw komunikacyjnych klientow.

Geneza roznic indywidualnych, wprowadzenie typologii klientédw bazujacej na
psychologicznym modelu biznesowym Insights Discovery™.

Style komunikacyjne kazdego z czterech typdw, sposoby docierania i przekonywania kazdego
typu, ze szczegélnym akcentem na zrozumienie i dopasowanie sie do stylu
antagonistycznego.

Jezyk korzysci — przypomnienie teorii jezyka korzysci, dopasowanie korzysci z realnych
produktéw/ustug, ktérych sprzedazg zajmujg sie uczestnicy szkolenia, do réznych typdéw
klientow.

Przygotowanie prezentacji handlowej dla typu antagonistycznego, z wykorzystaniem wiedzy
dotyczacej réznic indywidualnych i dopasowanego do nich jezyka korzysci.

Omaodwienie prezentacji, feedback dla uczestnikéw

Podsumowanie pierwszego dnia.

Dzien 2
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Przypomnienie informacji z dnia pierwszego.

Teoria i praktyka komunikacji perswazyjnej: stowa ktérych nalezy uzywac swiadomie w celu
otwierania i zamykania sprzedazy.

Value proposition — wykorzystywanie jezyka perswazji w celu konstruowania oferty
handlowe;j.

Psychologia tzw. wyboru pozornego: wykorzystywanie alternatywy, kontrastu i prowokacji.
Zasady wywierania wptywu spotecznego, teoria prof. R. Cialdiniego w praktyce handlowe;.

Techniki perswazji bazujgce na zasadach Cialdiniego: jak i kiedy z nich korzysta¢, silne
i stabsze strony sprzedazy opartej na perswazji psychologiczne;j.

Symulacje rozméw handlowych bazujgcych na sytuacjach zaczerpnietych z codziennej
praktyki zawodowej uczestnikdw. Symulacje sg nagrywane na video, nastepnie odtwarzane
i szczegdétowo omawiane przez trenera i pozostatych uczestnikdw.

Podsumowanie szkolenia.




