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#1 Otwarcie sprzedazy - jak
zaciekawi¢, zbudowac relacje i
rozpoznacé potrzeby klienta?

#72 Zaciekaw sie klientem - jak trafi¢
w potrzeby i oczekiwania klienta?

|dentyfikowanie potrzeb i oczekiwan
klienta wymaga od handlowca wysokich

Wielu klientom sprzedaz wcigz kojarzy sie z
,wciskaniem”, dlatego pierwszym zadaniem
dobrego handlowca jest przetamanie oporu umiejetnosci komunikacyjnych, a przede
klienta, zoudowanie wiarygodnosci i wszystkim postawy otwartosci i
zaciekawienie przygotowang propozycjq. Jak zaciekawienia rozmowcqg. Dowiesz sie:

to zrobic¢?
Jak stuchac, by wychwycic to, co

5 krokdw rozpoczecia dobrej rozmowy najwazniejsze i odpowiednio
handlowej — jak zaciekawic i sprawic, by dopasowac rozwigzanie do pofrzeb
klient chciat Cie wystuchac? klienta?e

Cold calling — jak polubi¢ i by¢ w tym
skutecznym?

Jak zrobi¢ dobre pierwsze wrazenie?

Jak budowac¢ odpowiedni wizerunek i
wiarygodnos$¢ w rozmowie z klientem?

Sprzedaz czy reklama — w jaki dobierac¢
stowa budujgce zainteresowanie Twojg
ofertg?

W pakiecie ze
szkoleniem
dostajesz m.in.

v frening indywidualny

v kontakt z trenerem bez

limitu

v mozliwos¢ follow-updw

W jaki sposob pytac, by okazac
zainteresowanie i nie przekroczy¢
granicy, za ktérg klient poczuje sie
przepytywany?

Skuteczna parafraza - kiedy i w jaki
sposob przejs¢ od potrzeb klienta do
prezentacji Twojego produktu/ustugie

Gdly styszysz ,,nie potrzebuje” — jak
wzbudzi¢ potrzeby klienta i zachecic¢
go do dalszejrozmowy?

“acrowol K X


https://web.facebook.com/4GROW/
https://www.linkedin.com/company/4grow/
https://4grow.pl/

PROGRAM SZKOLENIA 2-DNIOWEGO

ABC handlowca

#3 Skuteczna prezentacja oferty - jak
pokazaé wartos¢ Twojego
rozwiqzania?

Jezyk korzysci — jaka jest roznica miedzy

cechaq, zaletq i korzysciq sprzedawanego

produktu/ustugi?

Jak przygotowac Value Proposition?

W jaki sposdb wywazyc ilose
przekazywanych klientowi informacjie

Jak pozostawic niedosyt i zbudowac
potrzebe ,,domkniecia”?

Spotkanie z klientem face to face:

+  Wizerunek handlowca - jak zrobic
spojne i profesjonalne wrazenie?

- Komunikacja werbalna i niewerbalna

— 0 co zadbac podczas spotkania z
klientem?2

+ Odczytywanie sygnatow
niewerbalnych klientow
(zniecierpliwienie, wahanie,
gotowosc) — jak prawidtowo
rozszyfrowac mowe ciata i
odpowiednio zareagowac?

Pisanie perswazyjnych ofert i
wysytanie oferty — jak zwiekszy&
prawdopodobienstwo sprzedazy?

Umawianie sie na kolejne etapy —
jok dbac o to, aby zapat klienta nie
ostygte
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#4 Negocjacje handlowe - jak

prowadzi¢ rozmowe o warunkach
kontraktu i reagowaé na
zastrzezenia klienta?

Jak przygotowac sie do negocjowania
warunkow kontraktu?

Jakich kluczowych zasad przestrzegac
podczas negocjacii z klientem?

Czym jest BATNA w negocjacjach?

Jakie techniki negocjacyjne sq najbardziej
popularne wsrdd kupcdw i jak na nie
reagowac?

Obiekcje - jak reagowac na zastrzezenia
klienta, bedqgce elementem gry
negocjacyjnej?

Kompromis czy win-win — jakie podejscie w
negocjacjach przyniesie Ci najwieksze
korzyscie
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#5 Finalizacja sprzedazy i obstuga
+ Obstuga posprzedazowa — jak

zwiekszy¢ szanse na
sprzedaz i zadba¢ o klienta po dtugofalowq wspdtprace?

podpisaniv umowy?

posprzedazowa - jak domknqgé

Oftrzymasz od nas kompendium

+ W jaki sposéb domkngc sprzedaz — wiedzy z zakresu sprzedazy.
przeglgd technik: Zastosujesz w praktyce techniki
sprzedazy relacyjneji wezmiesz
* metoda proby udziat w symulacji rozmowy z

klientem, ktéra zostanie nagrana

* bezptatny zwrot na video. Twoje wystgpienie

+ metoda referencii bedzie doktadnie
przeanalizowane przez

+ metoda pospiechu uczestnikdw i trenera — dostaniesz
wskazdwki i bezptatny dostep do

« technika matych krokéw swWojego nagrania.

« zamkniecie przygotowujgce
« technika wyczerpanych watpliwosci
* przyjmowanie za oczywiste

+ O cozadbac na etapie podpisywania
umowy¢e

Masz pytania?
Zapraszam do kontaktu

Adrianna Ostrowska
Koordynator ds. Szkoleh Otwartych
789220112

adrianna.ostrowska@4grow.pl 4GROW pI 0 @
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