SZKOLENIE ONLINE: EFEKTYWNA SPRZEDAZ DLA POCZATKUJACYCH

Organizator: Wielkopolska Izba Rzemieslnicza
Data szkolenia: 30.09 - 02.10.2020
Czas szkolenia online: 10:00 — 14:00

Czas zdalnej, indywidualnej pracy: 14:00 — 18:00

Wazne!

Prosimy by kazdy z Uczestnikéw szkolenia przygotowat:
e sprawny/ dziatajgcy mikrofon - celem usprawnienia komunikacji, a w tym skutecznosci szkolenia
e sprawng/ dziatajgcg kamere - celem usprawnienia komunikacji, a w tym skutecznosci szkolenia

e arkusz Microsoft Word/ lub podobny — celem wykonywania zadan

Link logujacy na szkolenie zostanie Pafstwu przestany dzien przed szkoleniem.

Dodatkowo kazdego dnia 1h doradztwa

PROGRAM SZKOLENIA ONLINE: EFEKTYWNA SPRZEDAZ DLA POCZATKUJACYCH

3 dni po 4h szkolen online =12h
3 dni po 4h pracy zdalnej, indywidualnej = 12h
3 dni po 1h dodatkowego doradztwa =3h

DZIEN | — WARSZTATU ONLINE 4H + ZDALNA, INDYWIDUALNA PRACA UCZESTNIKA SZKOLENIA 4H

I. DOSKONALENIE PROCESU | TECHNIK SPRZEDAZY
1.1 Istota ustalenia strategicznych klientéw (grup celu) firmy/produktu.
1.2 Etapy procesu skutecznej sprzedazy:

- Klasyfikowanie i przeszukiwanie

- Powitanie i nawigzanie kontaktu

- Okredlenie potrzeb klienta

- Prezentacja produktu

- Pokonywanie zastrzezen

- Finalizacja

- Posprzedazowe warunki sprzedazy.



1.3 Tajniki technik sprzedazy
- Rodzaje technik sprzedazy
- Zastosowanie technik w negocjacjach — éwiczenie w matych grupach
Il. SKUTECZNA KOMUNIKACJA W PROCESIE SPRZEDAZY - praca indywidualna, zdalna Uczestnika
szkolenia
1.1 Cechy, zachowania i umiejetnosci dobrego handlowca.
1.2 Komunikacja werbalna.
1.3 Komunikacja niewerbalna.

DZIEN Il ~-WARSZTATU ONLINE 4H +ZDALNA, INDYWIDUALNA PRACA UCZESTNIKA SZKOLENIA 4H

IIl. EFEKTYWNE METODY | NARZEDZIA STOSOWANE W ODPOWIEDNICH ETAPACH SPRZEDAZY

3.1 Analiza potrzeb klienta

- Metody badania potrzeb klienta.

- Formutowanie pytan zamknietych, otwartych.

3.2 Parafraza, klaryfikacja, odzwierciedlanie.

3.3 Model PCK

IV. UTRZYMYWANIE RELACJI Z KLIENTAMI, W TYM ANALIZA POSPRZEDAZOWA - praca indywidualna,
zdalna Uczestnika szkolenia

4.1 Analiza posprzedazowa

4.2 Walka z rutyng w sprzedazy

V. TECHNIKI WSPOMAGAIJACE EFEKTYWNOSC OSOBISTA

5.1 Zachowania asertywne

5.2 Radzenie sobie z presjg i manipulacja

5.3 Praca nad emocjami

DZIEN 11l -WARSZTATU ONLINE 4H +ZDALNA, INDYWIDUALNA PRACA UCZESTNIKA SZKOLENIA 4H
VI. Telemarketing

6.1 Zasady skutecznego telemarketingu

6.2 Przygotowanie skryptu rozmowy telemarketingowej

6.3 Przygotowanie skryptu rozmowy telemarketingowej - praca indywidualna, zdalna Uczestnika
szkolenia

VII KONSULTACJE INDYWIDUALNE



Cel szkolenia:

Uczestnicy szkolenia uzyskajg praktyczng wiedze z zakresu sprzedazy, budowania relacji z klientem,
analizy potrzeb klienta, prezentacji oferty handlowej, pracy z trudnym klientem, zamkniecia sprzedazy.

Celem szkolenia jest przede wszystkim przygotowanie uczestnikdw szkolenia do owocnej pracy
z klientem, ktérych efektem jest doprowadzenie do zawarcia transakcji kupna — sprzedazy.

Poprzez udziat w szkoleniu uczestnik nabedzie umiejetnosci wykonywania zadan profesjonalnego
sprzedawcy obejmujgcych m.in.: zachowanie sie w kontaktach z klientami i wspdtpracownikami
zgodnie z zasadami savoir — viru biznesowego oraz normami etycznymi i estetycznymi, prowadzenia
rozméw z klientem z wykorzystaniem aktywnych technik sprzedazy, prezentowania pozytywnej
postawy; przeprowadzania analizy sytuacyjnej firmy i otoczenia, opracowania planu dziatania,
prowadzenia sprzedazy i postepowanie na wypadek zgtoszonych niezgodnosci z umowg, pozyskania
lojalnych klientow.




