Podstawowe techniki
sprzedazy

Czy zastanawiates sie kiedys$ nad tym co zrobi¢, aby zwiekszy¢ swojg sprzedaz? Na pewno tak. A czy
probowates postawic sie w roli klienta ? To teraz zadaj sobie pytanie - w ktérym momencie znajduje
sie teraz klient w swoim procesie kupowania? Co moge zrobi¢, aby przeszedt on dalej?

Okazuje sie, ze stosowanie samych tylko technik sprzedazy jest mato skuteczne jezeli nie spojrzymy
na sprzedaz jak na proces kupowania przez klienta. Techniki i sztuczki nie zdobedg lojalnego klienta
jesli zalezy Ci tylko na sprzedaniu a nie odkryciu i zaspokojeniu potrzeb klienta.

Cele szkolenia:

e zapoznanie z podstawowymi pojeciami z zakresu technik sprzedazy

e zrozumienie czym rdzni sie proces sprzedazy od procesu kupowania

e przecwiczenie i zdobycie umiejetnosci w obszarze:

ustalenia indywidualnego procesu sprzedazy

ksztattowania wizerunku

rozpoznawania i diagnozowania potrzeb klienta poprzez komunikacje
prezentacji oferty poprzez znajomos¢ cech, zalet i korzysci

zamykania procesu sprzedazy

O O O O O

radzenia sobie z obiekcjami klienta

Aktywizujgce metody szkoleniowe:

e Dyskusje moderowane

e Cwiczenia indywidualne i zespotowe
e Techniki kreatywne

e Scenkiicasy

e Testy

e Gry szkoleniowe

e Mini-wyktady
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PROGRAM

Co to jest proces sprzedazy i czy warto go formalizowaé

Kroki i etapu procesu sprzedazowego

Jak to jest na prawde z klientem i jego procesem kupowania

Ksztattowanie wizerunku w oczach klienta - czy produkt nie jest jednak wazniejszy
Co ksztattuje nasz wizerunek

o U kA wWN PR

Elementy wizerunku: komunikacja werbalna i mowa ciata, efekt pierwszego
wrazenia, stowa i gtos, ciato, postawa i ubiér, cechy inteligencji emocjonalnej, wiedza
i doswiadczenie

7. Jak postrzegamy i oceniamy nowo poznang osobe. Badania Mehrabiana

8. Elementy komunikacji werbalnej jako cze$é procesu sprzedazy: bariery komunikacji,
aktywne stuchanie, zadawanie pytan

9. Diagnoza - Kto jest moim idealnym klientem

10. Badanie potrzeb klienta: czym jest potrzeba klienta, motywacje do zakupu, jak odkry¢
potrzeby

11. Prezentacja oferty - korzysci dla Klienta: cechy, korzysci, mankamenty i
kontrargumenty, cztery stopnie argumentacji na rzecz korzysci

12. Model: Cecha - Zaleta - Korzys¢ - Dowéd

13. Radzenie sobie z obiekcjami klienta

14. Techniki sprzedazowe (np. up selling, cross selling)

15. Techniki wywierania wptywu a manipulacja: nastawienie emocjonalne klienta,
techniki (np. reguta wzajemnosci, zamknij drzwi przed nosem, ostadzanie transakcji,
stopa w drzwiach, niedostepnos¢)

16. Zamykanie procesu sprzedazy
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