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KONTAKT

Szkolenia otwarte:
info@akademiacontrollingu.pl

tel. + 48 61 852 33 53

Szkolenia zamkniete:

Marta Elimer
marta.elimer@akademiacontrollingu.pl
tel. + 48 536 111 571

TRENERZY
Artur Rak

Opis szkolenia

Czym jest Intensywny Warsztat Sprzedazowy?

Intensywny Warsztat Sprzedazowy (IWS), to kompletne szkolenie z procesu sprzedazy i
skutecznych metod i technik sprzedazowych. Dzigki ich zastosowaniu w praktyce bedziesz
mégt wyrédznic sie w ggszczu innych firm oraz produktéw konkurencyjnych.IWS

- opracowany przez doswiadczonego trenera sprzedazy w oparciu o ponad 20 letnie
doswiadczenie sprzedazowe w réznych branzach oraz 8 letnig praktyka trenerska,

- zostat dostosowany do naturalnego procesu decyzyjnego wiekszosci klientéw,

- skupia sie na 5 kluczowych umiejetnosciach *, ktére powinien posiada¢ skuteczny
sprzedawca,

- gwarantuje dobre wyniki oraz trwatg zmiane nawykow.

*5 kluczowych umiejetnosci (umiejetnos¢ planowania, automotywacji, umiejetnos¢
stawiania pytan, stuchania, bycia konsekwentnym).

Warsztaty te prowadzone sg przez trenera, ktoéry wykorzystuje nastepujace metody, tj.
arkusze robocze, testy, filmy wideo, dyskusje moderowane, ¢wiczenia grupowe,
odgrywanie scenek, ktére odpowiadajg ogbélnym interesom oraz potrzebom
sprzedazowym. Warsztaty sg rowniez $wietng okazjg dla treneréw wewnetrznych oraz
menedzerow, ktorzy moga zweryfikowaé swoje spojrzenie na dotychczasowg prace.

Adresaci szkolenia

Intensywne Warsztaty Sprzedazowe sg zaprojektowane tak, aby nauczy¢ stosowanie w
profesjonalny spos6b metod opartych na naturalnym procesie sprzedazowym. Idealnymi
kandydatami sa:
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- Doswiadczeni specjalisci sprzedazy, ktérzy chcg wzmocni¢ swoje dotychczasowe
kompetencje, by by¢ jeszcze bardziej skutecznym.

- Poczatkujacy sprzedawcy, ktérzy chcag nauczyc¢ sie budowac diugoterminowe relacje oraz
by efektywniej sprzedawac.

- Mate zespoly sprzedazowe (2-8 oséb)

- Pracownicy dziatu marketingu, wtasciciele matych firm, ktérzy chcg lepiej zarzgdzac
procesem sprzedazy oraz skrocic jego cykl.

- Menedzerowie sprzedazy oraz trenerzy sprzedazy na réznych poziomach
zaawansowania.

Dlaczego warto

IWS jest prowadzony przez doswiadczonych treneréw sprzedazy, ktérzy posiadajg bogate
doswiadczenie praktyczne. Materiaty oraz program s zaprojektowane wedtug
sprawdzonych metod wykorzystywanych w ksztatceniu oséb dorostych. Cwiczenia sg
dopasowane do poziomu doswiadczenia uczestnikéw, by kazdy mégt od razu po
szkoleniu z tatwoscig zastosowac je w swojej praktyce.Przed rozpoczeciem szkolenia,
kazdy uczestnik bedzie mogt wypetnic test badajgcy poziom kompetencji sprzedazowych
oraz zapoznac sie ze skondensowang wiedzg z zakresu sprzedazy.

Szkolenie obejmuje 8 modutéw gdzie kazdy modut bada i wzmacnia minimum dwie
kompetencje, dzieki ktérym kazdy sprzedawca moze poprawi¢ relacje ze swoimi
klientami.

Po szkoleniu kazdy uczestnik otrzyma na swojg skrzynke pocztowg przez 3 miesigce w
réznych odstepach czasu materiaty i ¢wiczenia, dzieki ktérym bedzie mégt utrwalic
zdobytg wiedze oraz umiejetnosci.

&nbsp;

Cele szkolenia

- Poznasz mocne i unikalne wartosci twoich produktéw

- Nauczysz sie prowadzi¢ rozmowe z klientem wedtug ustalonego wcze$niej planu
- Osiggniesz sukces w sprzedazy korzystajac z konsultacyjnego modelu rozmowy
- Nauczysz sie angazowac swoich obecnych i potencjalnych klientow

- Bedziesz bardziej produktywny i wiecej sprzedawat

Program

PIERWSZY DZIEN

1. Wprowadzenie

- Proces sprzedazy

- Poznaj etapy procesu sprzedazy

- Motywy kupna

- Z jakich powodéw ludzie kupujg?

- Psychologiczne bariery

- Jakie majg obawy klienci na poszczegéinych etapach rozmowy handlowej?

2. Zaplanuj wygrana

- Prospecting

- Poznaj koncepcje Lejka Sprzedazy

- Kim sg moi klienci?

- Kategoryzacja klientow

- Gdzie znajde swoich klientéw?

- Poznaj Zzr6dta pozyskiwania klientow
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- Wyznaczanie celéw

- Jak efektywnie wyznacza¢ cele?

- CRM - narzedzie usprawniajgce proces sprzedazy
- Aktywna sprzedaz

- Czym jest?

- Dlaczego warto stosowac?

- Jak stosowac w praktyce?

3. Sprzedaj siebie

- Jak zbudowac¢ zaufanie?

- Jaki ogromne znaczenie ma zaufanie w sprzedazy?
- Co wptywa na zaufanie?

- Mowa ciata tez sprzedaje

- Jakich zwrotéw unika¢ w rozmowach z klientem?

- Small talking

- Poznaj techniki otwarcia, by lepiej budowac zaufanie
- Poznaj siebie - poznaj innych

- Jak obstugiwac rézne typy osobowosci?

- Determinacja kluczem do sukcesu

- Jak automotywacja wptywa na koncowy wynik?

- Jak by¢ lepiej zapamietanym?

- Cechy idealnego sprzedawcy

4. Sprzedaj firme

- Analiza SWOT

- Poznaj mocne i stabe strony wtasnej firmy oraz konkurencji
- Jak przekona¢ innych do wspétpracy?

- Metody promocji firmy

- Jak zaistnie¢ w $wiadomosci klienta?

DRUGI DZIEN

5. Sprzedaj produkt

- Jak prezentowac produkt jezykiem korzysci?

- Dopasuj swojg prezentacje do odkrytych potrzeb
- Wiara we wtasny produkt

- Nie ma produktéw idealnych!

6. BadZz w procesie

- Jak zadawac pytania?

- Pytania otwarte i zamkniete

- Jak zadawac efektywne pytania na poczatku rozmowy?
- Technika czterech krokéw w sprzedazy doradczej
- Jak aktywnie stuchac¢?

- Odzwierciedlenie

- Parafraza

- Podsumowanie

- Jak zaangazowac klienta?

- Storytelling - sztuka opowiadania historii

- Jak odpowiada¢ na zastrzezenia?

- Rodzaje zastrzezen

- Poznaj skuteczng technike reakcji na zastrzezenia
7. Finalizacja

- Poznaj technike FUD (strach, niepewnos$¢, watpliwos$¢)
- Prébne zamkniecie

- Po czym poznag, ze klient jest zainteresowany?

- Podsumowanie oczekiwan

- Technika zamykania

8. Dziatania posprzedazowe
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- Obstuga reklamacji

- Jak przyjmowac reklamacje?
- Referencje

- Odswiezanie kontaktow

Sylwetka trenera

Artur Rak

Dyplomowany trener biznesu, swojg kariere zawodowg
rozpoczat w roku 1993 prowadzac dziatalnos¢ ustugowa. Przez
kolejne lata pracowat w dziatach sprzedazy na réznych
szczeblach zarzadzania w Swiatowych koncernach z réznych
sektordw: spozywczego, przemystowego, farmaceutycznego.
Miedzy innymi dla firm: Frito-Lay, Wedel, Ambra SA., Woseba,
Amplico Life, Ferrero, Wrigley, Therpomplast, AstraZeneca,
Jelfa, GlaxoSmithKline. Organizator og6lnopolskich
Warsztatéw Trenerskich oraz Klubu Strategéw Marketingu.
Cztonek Pétnocnej Izby Gospodarczej i Toastmasters

International. Prezes Fundacji Baltic Leaders.

Prowadzi zajecia na studiach podyplomowych na Uniwersytecie Szczecirskim, Collegium
Balticum oraz Wyzszej Szkoty Bankowej w Poznaniu. Jako trener wspotpracuje z wieloma
znanymi firmami doradczymi. Posiada umiejetnos¢ nawigzywania i rozwijania
dtugoletnich relacji biznesowych na wszystkich szczeblach zarzadzania oraz
doswiadczenie w prowadzeniu rekrutacji do dziatéw handlowych.

Szkolenia to jego pasja, sposob na zycie i mozliwos¢ ciggtego rozwoju. Oprécz szkolen,
czerpie ogromng satysfakcje prowadzac coaching. Jego dodatkowg pasjg jest pomaganie
innym osobom, dlatego kiedy tylko sie da, angazuje sie w projekty spoteczne. Miedzy
innymi prowadzi konsultacje w Pétnocnej Izbie Gospodarczej z zakresu:

- Coaching kariery

- Coaching menedzerski

- Kampania i strategia wizerunkowa w sieci

Specjalizuje sie w szkoleniach:

- Obstuga klienta, Zarzgdzanie czasem, Szkolenia sprzedazowe, Budowanie zespotow

- Planowanie strategii marketingowych

- Ksztattowanie wizerunku firmy

- Marketing ustug

- Kampanie marketingowe w sieci

- Profesjonalne umiejetnosci prezentacyjne

- Trening tworczosci - Kreatywnos$¢ zrédtem rozwoju

Consulting w dziale HRPrywatnie maz i ojciec dwojki wspaniatych dzieci. Niepohamowany
optymista, badacz ludzkiej motywacji, energiczny inspirator i méwca motywacyjny.
Pasjonat Warszawskiej Gietdy Papierow Wartosciowych.

Zawdd trenera traktuje jako swoje hobby, ktéremu poswigcam sie bezgranicznie. Jestem
samodzielny, potrafie pogodzi¢ prace z naukga, a takze z wychowywaniem swoich dzieci.
Czytam wiele ksigzek, ciggle podnosze kwalifikacje, by uczestnicy moich szkoler dostali
najwiekszg wartos¢ jaka jest wiedza i umiejetnosci praktyczne.
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