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Akademia Mistrza Sprzedazy

Pojawianie sie licznych nowych graczy, a zarazem konkurentéw na rynku, coraz wigksza sita pertraktagji
kupujacych, zagrozenia ze strony produktow — substytutow, to wszystko tworzy twarda, wspotczesna,
handlowa rzeczywistosc.

Rzeczywistos¢ ta nie pozwala ani na chwile odpoczynku i staje sie coraz bardziej wymagajaca. Proces
sprzedazy, od wybrania potencjonalnego partnera do stworzenia ,zrodta aktywnej referencji” wymaga
bardzo wysokiego poziomu profesjonalizmu.

Akademia Sprzedazy to cykl sesji dajacy uczestnikom wiedze i narzedzia umozliwiajgce sprzedawac
i zarzadzac sprzedaza tak, aby osiggali oczekiwane efekty i dziatali jako eksperci sprzedazy i wiarygodni
partnerzy klientow.

Szkolenie dedykowane dla:

Managerowie Sprzedazy, Dyrektorowie Sprzedazy, Handlowcy, Busines Development Managerowie, Key
Account Managerowie.

Cele

Dostarczy¢ narzedzi do prowadzenia efektywnej sprzedazy.

Nauczy¢ budowac profesjonalne postawy handlowe.

Wesprzec¢ w skutecznym zarzadzaniu procesem sprzedazy.

Nauczy¢, jak pozyskiwaé nowych klientow.

Dostarczy¢ technik i narzedzi do skutecznego zdobywania nowych rynkéw.
Zapozna¢ z metodami budowania relacji z klientem.

Korzysci:
Uczestnicy szkolenia:
Znaja i potrafig stosowac opanowane techniki sprzedazy.
Skutecznie docieraja do potrzeb klienta.
Znaja i stosuja skuteczne metody pozyskiwania nowych klientéw.
Stosuja skuteczne metody opanowania stresu zwigzanego z procesem sprzedazy.
Wiedzg, jak uzyskac najwyzszg mozliwg marze.
Potrafig budowac sieci aktywnych referencji.

Umieja przektadac strategie handlowa na cele operacyjne.

Znaja metody powiekszania sieci kontaktow i poszukiwania nowych mozliwosci biznesowych.
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Program:

I sesja

Proces Sprzedazy

II sesja

Sztuka kwestionowania wiasnych wyobrazen i przyzwyczajen, aby w efekcie nauczyc sie nowych
praktyk handlowych.

Profil i kryteria osiggania doskonatosci przez handlowca.
Podstawy komunikacji miedzyludzkiej w procesie sprzedazy.

Rozpoznawanie sygnatéw niewypowiedzianych stowami, aby lepiej rozumie¢ potrzeby klienta
Pozyskiwanie rekomendacji: jak przeksztatca¢ kazdego klienta w naszego najlepszego sprzedawce.

6 kluczowych postaw negocjacji handlowych.

4 typy rozmowy z klientem: relacje, prawdopodobienstwa, sposobnosci, porozumienie.
Efektywna rozmowa telefoniczna: rytm, kontakt, bariery, dopasowanie.
Rozpoznawanie potrzeb klientéw.

Przygotowanie do spotkania handlowego.

Negocjacje sprzedazowe

Typy klientow i strategie postepowania z nimi.

Dobor wtasciwych argumentow, aby skutecznie wptywaé na klienta.
Umiejetnos¢ uprzejmego odmawiania.

Etapy procesu negocjacji.

Postawy i strategie negocjacyjne.

Zasady prowadzenia spotkania negocjacyjnego.

Obrona marzy.

Kontrakt, czyli finalizowanie procesu sprzedazy.
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III sesja

Budowanie relacji

Partnerstwo z klientem, czyli strategie wspotpracy.

Strategie postepowania w sytuacjach konfliktowych.

Markowa obstuga klienta, jako narzedzie budowania lojalnosci klienta.
Wzmacnianie zaufania klienta w sytuacjach zastrzezen, obiekgji i reklamagji.

Metody wspomagajace aktywne budowanie relacji z klientem.

W przypadku pytan do dyspozycji pozostaje
Izabela Zytka
+48 604 456 409

Izabela.zylka@moveahead.pl




