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Jak skutecznie przeprowadzic
proces sprzedazy - efektywne
pozyskiwanie zamowien - 1 dzien

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

Szkolenie oparte jest na modelu ,,4 krokéw", ktéry uczy
sprzedawcow jak przeprowadzi¢ proces sprzedazy, by

odkrywac i rozwija¢ potrzeby klienta.

Model jest oparty na technice stosowanej przez doswiadczonych sprzedawcow, ktorzy
poprzez sekwencyjne zadawanie odpowiednich pytan, fatwiej i skuteczniej dopasowuja
rozwigzania do potrzeb klienta. Technika ta zostata opracowana poprzez obserwacje i
analize tysiecy rozméw handlowych.

Klient pod wptywem pytan uswiadamia sobie swoje potrzeby, a handlowiec przedstawia
rozwigzania jezykiem korzysci. Pozwala to na bardzo dobre dopasowanie rozwigzan do
potrzeb klienta oraz buduje zaufanie, co zapewnia maksymalny efekt przekonywania.
Jednym z podstawowych narzedzi programu jest ,Proces Sprzedazy" - jasny schemat
proceséw decyzyjnych klienta, ktéry podejmuje powazng decyzje i bedzie odpowiadat za
jej efekty. Narzedzie to pozwala na szybkg i jasng identyfikacje etapu, na ktérym znajduje
sie nasz klient.

Podczas szkolenia uczestnik poznaje wszystkie elementy efektywnej rozmowy handlowej i
¢wiczy je w scenkach symulacyjnych, dostosowanych do rozwigzan jego firmy.

Dlaczego warto

-4 kroki&#8221; to szczegdtowo zaprojektowany proces przekazywania umiejetnosci
uczestnikom szkolenia

- szkolenie ma charakter warsztatowy &#8211; dominujg ¢wiczenia, polegajace na
planowaniu i odgrywaniu symulowanych sytuacji kontaktu uczestnikéw z ich wtasnymi
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klientami w celu przeéwiczenia kolejnych etapéw techniki ,4 krokéw&#8222;
- ¢wiczenia sg przeplatane krétkimi, interaktywnymi sesjami teoretycznymi.

Cele szkolenia

Celem szkolenia jest przekazanie uczestnikom praktycznych
umiejetnosci i wiedzy z zakresu:

Zdobyta wiedza z zakresu:

- mocnych i stabych stron swojego stylu sprzedazy

- metod analizy oferty wtasnej w poréwnaniu z ofertg konkurencji,dziatan
posprzedazowych

- znaczenia jezyka korzysci i wykorzystywania tej wiedzy w pracy

Nabyte umiejetnosci:

- okredlania kluczowych zachowan i umiejetnosci stosowanych przez najbardziej
efektywnych sprzedawcow

- rozpoznawania podstawowych typéw osobowosci, by trafniej dopasowaé swéj przekaz w
rozmowie z klientem

- planowania dziatah prospectingowych pozwalajgcych na budowanie baz potencjalnych
klientéw

- analizowania i wptywanie na potrzeby klientazadawania efektywnych pytan

- stosowania w praktyce umiejetnosci rozwijajacych potrzeby klienta i wykorzystywanie
ich do budowania dtugotrwatych relacji z klientem,zastosowania techniki redukowania
potencjalnych zastrzezen klienta

Program

Jak skutecznie przeprowadzi¢ proces
sprzedazy &#8211; efektywne pozyskiwanie
zamowien

Program:

1. Postawa sprzedawcy

- Entuzjazm i zaangazowanie

- R6znice osobowosci

2. Proces sprzedazy

- Wprowadzenie do procesu

- Bariery emocjonalne na poszczegélnych etapach

3. Planowanie

- Zarzadzanie terytorium sprzedazy

- Targeting &#8211; organizowanie kontaktéw zgodnie z reguta Pareto
- Wskazniki efektywnosci w pracy handlowca &#8211; sposéb na motywacje wewnetrzng
- Zarzadzanie czasem za pomocg systemu kwadrantéw

- Wyznaczanie celéw sprzedazowych &#8211; Technika SMART

- Najczestsze btedy popetniane przez handlowcéw podczas umawiania sie na wizyte
4. Otwarcie wizyty

- Techniki otwar¢

- Pierwsze wrazenie &#8211; przyciggniecie uwagi

- Prezentacja wstepna u nowych klientéw

5. Odkrywanie potrzeb &#8211; model , 4 krokow&#8222;

- Katalog potrzeb &#8211; gtbwne motywy kupna

- Pytania dyskwalifikujace

- Schemat zadawania pytan

- Okreslanie aspiracji i bolgczek klienta
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- Scenki sprzedazowe z wykorzystaniem poznanych technik
6. Prezentacja oferty

- Analiza SWOT konkurencji

- Katalog rozwigzan probleméw i aspiracji klienta

- Jezyk korzysci &#8211; czyli jak stworzy¢ pomost pomiedzy potrzebg a ofertg
- Scenki sprzedazowe

- Zastrzezenia jawne i ukryte

- Technika APACT w reakgji na zastrzezenia

- Scenki sprzedazowe

7. Zamkniecie sprzedazy

- Techniki zamykania

- Uzyskanie zobowigzan do dalszej wspétpracy

8. Dziatania posprzedazowe

- Podsumowanie rozméw handlowych

- Planowanie dalszych dziatan

Sylwetka trenera

Artur Rak

Absolwent Uniwersytetu Szczecinskiego i Podyplomowych Studiéw Trenerskich Teichert
&amp; Partners przy Wyzszej Szkole Biznesu w Gorzowie WIkp.

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 r6znych sektoréw: spozywczego, przemystowego,
farmaceutycznego.

Miedzy innymi dla firm:

Frito-Lay, Wedel, Ambra, Woseba, Amplico Life, Ferrero, Wrigley, Therpomplast,
AstraZeneca, Jelfa, GlaxoSmithKline.

Jest autorem wielu programoéw szkoleniowych. Ceniony przez uczestnikdw za swojg
niebywatg wiedze praktyczng oraz elastyczne podejscie do kazdego problemu.
Organizator ogélnopolskich Warsztatéw Trenerskich, Klubu Strategéw Marketingu, Klubu
Spotecznosci Ludzi Sprzedazy Salespeople, Cztonek P6tnocnej Izby Gospodarczej i
Toastmasters International.

Prowadzit zajecia na studiach podyplomowych na Uniwersytecie Szczecifskim, Collegium
Balticum.

Jako trener wspétpracuje z wieloma firmami szkoleniowymi.

Prowadzi szkolenia od 2008 roku miedzy innymi z zakresu zarzadzania i wspotpracy w
zespotach, komunikacji interpersonalnej oraz sprzedazy i marketingu.

Prywatnie maz i ojciec dwojki wspaniatych dzieci.

Niepohamowany optymista, badacz ludzkiej motywacji, energiczny inspirator i méwca
motywacyjny. Pasjonat Warszawskiej Gietdy Papieréw Wartosciowych.

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