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Techniki i dobre praktyki sprzedazowe
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Celem treningu jest wyposazenie handlowcow w zestaw narzedzi i technik zwigkszajacych
efektywnos¢ sprzedazowa uczestnikow:

+ Ksztaltowanie umiej¢tnosci budowania pozytywnych relacji z Klientami, nastawienia na
wysoka jako$¢ obstugi klienta i jednoczesng realizacj¢ celow sprzedazowych.

¢ Prze¢wiczenie standardow sprzedazy - powtarzalnych strategii pracy z klientem, ktore
podnosza skutecznos¢ sprzedazy i buduja wizerunek firmy.

+ Dostarczenie uczestnikom praktycznych technik komunikacyjnych, ktére rozwing ich
umiejetnosci sprzedazowe.

¢ Przepracowanie trudnych sytuacji, z ktorymi uczestnicy spotykaja si¢ w trakcie pelnienia
codziennych obowiazkoéw, w powigzaniu z poszukiwaniem gotowych pomystow na
rozwigzania.

+ Budowanie pewnosci siebie, poznanie wtasnych mocnych stron i rozwdj obszarow
wymagajacych wsparcia.

Trening daje uczestnikom okazje¢ do praktycznego przecwiczenia i udoskonalenia wybranych
mi¢kkich umieje¢tnosci niezbednych w efektywnym prowadzeniu dlugotrwalej relacji
z klientem.

Szkolenie prowadzone jest w malych grupach, metodami mocno aktywizujacymi uczestnikow
poniewaz:

o Doskonalenie umiej¢tnosci wspolpracy z klientem wymagaja przeprowadzenia wielu
symulowanych ¢wiczen;

e Podczas szkolen zupeknie nieprzydatne (lub w bardzo matym stopniu) jest omawianie wiedzy
teoretycznej. Przydatna jest natomiast praca nad konkretnymi sytuacjami jakie pracownik
spotyka i nad standardem kontaktu (zgloszenie, przejmowanie kontroli, zadawanie pytan,
udzielanie informacji, itp.).

o Pracownik obstugujacy klientéw musi mie¢ wyrobiony zestaw nawykow. Gdy prowadzi
rozmowe, nie moze dlugo zastanawiac si¢ nad odpowiedzig. Powinien umie¢ zastosowac
konkretny schemat reakcji.

Metody prowadzenia treningu:

e Uczestnicy ¢wiczg 1 trenujg konkretne zachowania obstugowe/handlowe;

e W trakcie ¢wiczen stosujemy kamere wideo;

o Trener analizuje zapisane na kamerze zachowania. Dzi¢ki temu uczestnicy dostrzegaja
mikroumieje¢tnosci i szczegodty, ktore decyduja o efektywnosci handlowej;

o W trakcie szkolenia trener dba o przyjazng atmosfere 1 sposob udzielania feedbacku
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Program szkolenia

1. Wprowadzenie

o Grahandlowa na rynku, psychologia klienta/kupca i sprzedawcy

o Perspektywa i strategia sprzedawcy i kupujacego

e Przygotowanie do sprzedazy - opracowanie planu sprzedazy czyli dtugofalowej relacji
z klientem

2. Standard wizyty handlowej - poprowadzenie spotkania handlowego zgodnie z etapami od
otwarcia do zamknig¢cia

o Umawianie si¢ na spotkanie, wizyte¢

o Etapy wizyty

e Otwarcie wizyty

o Elementy wizerunkowe

« Etykieta handlowa

e Radzenie sobie ze wstgpnym oporem klienta

3. Prowadzenie rozmowy za pomoca pytan handlowych - badanie potrzeb i motywacji
zakupowych Klienta

e Zdobywanie informacji, poznawanie oczekiwan i mozliwosci klienta
e Techniki zachg¢cajace do mowienia, pozwalajace zdobywaé informacje
e Techniki pozwalajace minimalizowa¢ btedy w komunikacji

4. Prezentacja propozycji handlowej
o Prezentacja oferty jezykiem korzysci c ,,pod potrzeby klienta"- dobieranie sktadnikow oferty
W sposob najbardziej efektywny dla Klienta
e Model PCK - dobieranie sposobu prezentacji oferty zgodnie z preferencjami Klienta
5. Pokonywanie zastrzezen i zasady dawania ustepstw
« Techniki radzenia sobie z obiekcjami - sposoby prezentowania ceny
e 4 zasady targowania si¢ - jak zadowoli¢ klienta i osiagnac¢ wlasne interesy?
o Umiejetno$¢ ustepowania 1 stawiania warunkow

6. Domykanie kontaktu, finalizacja sprzedazy

e Metody finalizacji
o Planowanie nast¢pnych krokow kontaktu

7. REKLAMACJE, TRUDNE SYTUACJE, TRUDNI KLIENCI...- przydatne schematy
i wzorce dobrych praktyk reagowania w opanowany i profesjonalny sposob

o Standardy postepowania w sytuacjach trudnych - jak poradzi¢ sobie z podstawowymi
trudnos$ciami, ktore moga si¢ zdarzy¢ w trakcie kontaktu z klientem?
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e Stosowanie technik asertywnych, dzigki ktorym panujemy nad emocjami wlasnymi i Klienta
e Przyjmowanie krytyki klienta- jak reagowa¢ na zarzuty klienta

e Przyjmowanie reklamacji

o Skargi uzasadnione | nieuzasadnione

Prowadzacy szkolenie:

Profesjonalny Zespét treneréw OTREK

Organizacja szkolenia

Harmonogram szkolenia

14 godz. dydaktycznych ‘

09.00- 10.30 Zajecia

10.30-10.45 Przerwa kawowa

10.45-12.15 Zajecia

12.15-12.45 Przerwa na lunch

12.45-14.15 Zajecia

14.15-14.30 Przerwa kawowa

14.30-15.15 |Zajecia

e 14 godzin dydaktycznych zajeg,

e przekazanie uczestnikowi szkolenia kompletu materiatow,
e zapewnienie trenerdw,

e zapewnienie przerwy kawowej, lunchu

e zaswiadczenia dla uczestnikdw o uczestnictwie w szkoleniu,
e nadzdr organizacyjny.

Katarzyna Aleksandrowicz

Dyrektor Biura Szkolen
kom. 609 502 546 e-mail: szkolenia2 @otrek.com.pl
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