Trening technik efektywnej sprzedazy- czyli z czego i jak najczesciej szkolimy
sprzedawcow.

Co to jest sprzedaz?

Dzi$ chciatbym przyblizy¢ Panstwu jedno ze szkolen jakie proponujemy naszym Klientom. Jako osoba
specjalizujagca sie w tej sferze, napisze tez jak rozumiem sprzedaz i dlaczego wiasnie tak. Na Sciezkach
mojego rozwoju stanat kiedys cztowiek, ktory pokazat mnie i nauczyt, ze sprzedaz to sztuka bycia z
ludzmi, a reszta dzieje sie przy okazji. Pracujagc ze sprzedawcami, przy jakiejkolwiek okazji
staram sie, aby zrozumieli ten proces tak samo. Podczas treningdw staram sie u uczestnikow
wzbudzaé¢ entuzjazm do ich pracy i przygladamy sie wspodlnie roznym technikom, jakie mieli
dotychczas poznac i przetestowac w realnej pracy. Prowokuje do przetestowania nowych sposobow.

Do kogo jest kierowany?

Program opiera na sie na nastepujgcych zatozeniach:

> Cele oraz tre$¢ programu zostaty zdefiniowane w stosunku do SciSle okresSlonej grupy
docelowej — sprzedawcow zardwno aktywnych i stacjonarnych, doswiadczonych i tych, ktérzy
dopiero stawiajg swoje kroki w sprzedazy

> Zawarto$¢, sposob prowadzenia szkolenia zawsze dopasowane sg do specyfiki branzy, w
ktérej pracujg Uczestnicy

» Formufa programu zostata oparta na autorskiej metodyce open-learning®©.

> Terminy oraz miejsce realizacji szkolen s3 zawsze bezposrednio dopasowane do
harmonogramu dziatan uczestnikow.

> Wszelkie czynnosci organizacyjne sg koordynowane przez zesp6t Openlearning — klient
monitoruje i akceptuje tylko niezbedne ustalenia.

» Otwarty charakter programu pozwala na permanentne dokonywanie zmian w zakresie
merytorycznym i technicznym, takze podczas szkolenia. Nie oznacza to braku realizacji
potrzeb, wrecz odwrotnie- ,pdjscie za grupa” i jej oczekiwaniami




Przykladowa zawartos¢ programu szkolenia
|

Dzien 1, GODZ. 09.00 — 17.00

Czas Temat
9.00 - Rozpoczecie szkolenia - powitanie, przedstawienie uczestnikow, cele,
10.00 tematyka, program, zasady, oczekiwania uczestnikow.
Moja metafora sprzedazy.
Cechy profesjonalnego sprzedawcy.
10.00 — | Proces sprzedazy w Twojej branzy.
11.00 Jak wyglada proces sprzedazy.

Ktdry z etapow jest kluczowy.
Jak budujesz relacje z Klientami.

Wizerunek sprzedawcy- jaki powinien by¢?
Pierwsze wrazenie- rola i specyfika.
Jak uksztattowac i utrzymac wizerunek profesjonalnego sprzedawcy.
Jak to robie- przeptyw doswiadczen.

11.00 — | Przerwa na kawe

11.20

11.20 - | Komunikacja interpersonalna w kontekscie sprzedazy
13.00 Komunikacja werbalna.

Komunikacja niewerbalna.

Aktywne stuchanie — podstawowe zasady.
Co to znaczy aktywnie stuchac?

Dlaczego aktywne stuchanie jest wazne?
Spojnos¢ komunikatdw

Parafraza, klaryfikacja

13.00 — | Przerwa na obiad

14.00

14.00 - | Umiejetnosc¢ zwieziego wypowiadania sie i prowadzenia rozmowy.
15.30 Umiejetnos¢ zadawania trafnych pytan

= Kto prowadzi rozmowe?

= Pytania zamkniete,

= Pytania otwarte..

= Techniki zadawania pytan

15.30 — | Przerwa na kawe

15.50

15.50 — | Zalozenia standardow obstugi Klienta.

16.45 Czy standaryzacja sprzedazy jest potrzebna?

Zachowania zgodne ze standardem.
Wptyw postaw i zachowan na decyzje klienta

16.45- Zakonczenie dnia 1, podsumowanie, wnioski
17.00




Dzien 2, GODZ. 09.00 — 17.00

Czas Temat
09.00 — | Rozpoczecie drugiego dnia szkolenia — powitanie, powtorka z dnia poprzedniego.
09.30 Powtdrka wiedzy z poprzedniego dnia.
Cwiczenia aktywizujace.
09.30 — | Rozpoznawanie systemow reprezentacji wlasnych i innych ludzi- elementy NLP w
11.00 |sprzedazy
System reprezentacji wtasny i Klienta.
Test na rozpoznanie systemu reprezentacii
Rola systemow reprezentacji w kontaktach z klientem
Znaczenie nieswiadomej komunikacji w pracy z klientami
11.00 — | Przerwa na kawe
11.20
11.20 — | Motyw zakupu klienta.
13.00 Dlaczego klienci kupujg?
Psychologiczne aspekty podejmowania decyzji.
Proces sprzedazy- profesjonalna prezentacja produktu
Profesjonalna prezentacja produktu w praktyce.
Jak dopasowac produkt do klienta?
Cwiczenia modelu potrzeba- cecha- korzysc.
13.00 — | Przerwa na obiad
14.00
14.00 — | Proces sprzedazy- obiekcje.
15.00 Obiekcje jako element sprzedazy.
Rodzaje obiekcji
Techniki zbijania obiekcji klienta
Jak wykorzystac obiekcje klienta do tego, aby sprzedac?
15.00 — | Przerwa na kawe
15.20
15.20 — | Proces sprzedazy- finalizacja.
16.20 Techniki finalizacji.
Finalizacja sprzedazy, jako ,,owoc” catego procesu.
16.120- | Zakonczenie szkolenia, podsumowanie, wnioski.
17.00

-]
Korzysci dla Twojej Organizacji.
-]

Korzysc¢ pierwsza...
Rozwdj sprzedawcow to inwestycja w drugi po managerach najwazniejszy pion organizacji. Postawy
i sposAb pracy tego zespotu wptywa na wynik finansowy firmy.




Korzysc¢ druga...

Przygotowanie szkolenia pozwala na dopasowanie warsztatu do potrzeb Twojej organizacii,
dodatkowo bezptatne badanie kompetencji metoda 180 stopni pozwala okresli¢ potencjat ludzi
pracujgcych w sprzedzy

Korzysc¢ trzecia...

To efektywnos¢ szkolenia- badanie diagnostyczne na poczatku projektu pozwala okresli¢ potrzeby
rozwojowe poszczegolnych sprzedawcdw, podczas prowadzenia trener jest skierowany na prace
zarowno nad celem szkolenia jak tez bierze pod uwage proces grupowy

Korzy$¢ czwarta...
Cala logistyka szkolenia przerzucona jest na strone Openlearning. Wszystkie sprawy
organizacyjne i logistyczne lezg po naszej stronie, Panstwo jedynie akceptujg istotne elementy

Korzys¢ piata...
Trener szkolacy to praktyk, czyli nie teoretyzuje na temat sprzedazy, ale w petni wykorzystuje swoje
bogate do$wiadczenie, aby przekazac¢ wiedze i poprowadzi¢ grupe.

Harmonogram przygotowania szkolenia

Aby zrealizowac szkolenie osiggajac jak najwieksze efekty, proponujemy nastepujace dziatania:

Krok 1.

Spotkanie z osobami odpowiedzialnymi za organizacje szkolenie celem zebrania jak najwiecej
informacji na temat: oczekiwanych efektdw szkolenia, profilu grupy potencjalnych uczestnikow
szkolenia, (dotychczasowych doswiadczen szkoleniowych, zakresu podstawowych kompetengji
zawodowych grupy, zakres podstawowych obowigzkow, wyksztatcenia...) oczekiwan, co do organizagji
szkolenia...

Krok 2.

Spotkanie z najbardziej reprezentatywnymi w grupie uczestnikami szkolenia — forma wywiadu i ankiety
(pracownicy i przetozeni). Alternatywnie stosujemy kontakt trenera z wybranymi sprzedawcami
podczas wykonywania pracy oraz rozmowe z managerem sprzedazy i szczegbétowg analize sytuacji w
firmie

Krok 3.
Przygotowanie badania katalogu zachowan uczestnikdw, oraz przeprowadzenie szczegdétowej analizy
potrzeb drogg internetowego badania przy uzyciu platformy www.biznes.ocd.pl.

Krok 4.
Zebranie i opracowanie informacji pochodzacych z bezposredniego badania potrzeb oraz z badania
katalogu zachowan opartego na badaniu 180 stopni.

Krok 5.
Opracowanie szczegdtowego programu szkolenia wraz z formami i metodami realizacji zaje¢ oraz
warunkéw organizacyjnych (terminy, miejsce itp...) i akceptacja przez zleceniodawce.

Podsumowanie.

Szanowny Kliencie, jesli zainteresowat Cie ten program i widzisz jego przydatnos¢ dla Twojej
organizacji lub masz jeszcze jakie$ pytania, napisz na kontakt@openlearning.pl lub
sebastian.sauter@openlearning.pl, dzieki czemu uzyskasz szersze informacje na temat projektu.




Mozesz takze Szanowny Kliencie zaprosi¢ mnie na krotkie spotkanie, bo przeciez nie ma to jak osobisty
kontakt. Pozwala na interakcje i poznanie potencjalnego partnera biznesowego, czyli oszczedza Twoj
czas. Poza tym w naszej pracy hotdujemy zasadzie, ze to potrzeba klienta definiuje nasze dziatania, a
nie odwrotnie. Dlatego tez, mozliwoS¢ poznania potrzeb naszego Klienta i doradztwo jemu traktujemy
priorytetowo.




