alfm akademia

Kompleksowy model
sprzedazy: od prospectingu
do finalizacji transakgji

Odkryj najnowsze strategie i techniki, ktére rewolucjonizujg
Swiat sprzedazy! Nasze intensywne szkolenie kompleksowo
przygotuje Cie do skutecznego pozyskiwania klientow,
prowadzenia angazujacych spotkan handlowych,
mistrzowskiego radzenia sobie z obiekcjami oraz pewnego
finalizowania transakcji. Poznaj aktualne trendy,
nowoczesne narzedzia prospectingowe i sprawdzone
metody budowania trwatych relacji z klientami, aby osiggac
ponadprzecietne wyniki sprzedazowe.

0
Odbiorcy szkolenia

Szkolenie jest dedykowane osobom pracujgcym w dziatach sprzedazy.

Korzysci

Po ukohczeniu szkolenia uczestnik:

e Zna aktualne trendy w sprzedazy

o Wie jak dostosowad wtasne dziatania sprzedazowe do procesu zakupowego klienta

o Wie, jak dostarczy¢ klientowi wartos¢ w kazdym etapie cyklu zakupu

o Wie jak przygotowac sie do spotkania i jak je poprowadzi¢

¢ Potrafi efektywnie rozpocza¢ spotkanie z klientem, ustali¢ jego ramy i budowac¢ pozytywna relacje

¢ Potrafi zbada¢ potrzeby klienta, a takze dokonac jego kwalifikacji

¢ Prezentuje rozwigzanie, odpowiadajace potrzebom klienta, w odpowiednim momencie, do okreslonych
0s6b i jasno wyraza oczekiwanie do podjecia kolejnych krokédw

e Wie, jak pracowac z obiekcjami klienta

¢ Jest Swiadom, ze zamkniecie sprzedazy jest naturalng ,nagrodg” za efektywne przejscie z klientem
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przez poprzednie etapy cyklu zakupu
¢ Potrafi zaplanowa¢ swoje dziatania sprzedazowe i utozy¢ je w spéjny system powtarzalnych dziatan.

Program szkolenia

1. Aktualne trendy i zmiany w sprzedazy
o Proces sprzedazy vs. proces zakupu
o Co dzi$ przekonuje w sprzedazy, czyli sprzedaz przez wartosci
o Sprzedaz zdalna - jak robi¢ to dobrze
o Wszyscy w firmie sg sprzedawcami, czyli jak w mojej roli moge zadba¢ o doptyw nowego biznesu

2. Nowoczesny prospecting
o Nowoczesne kanaty prospectingu
o Grupa docelowa i segmentacja klientéw
o Telefony sprzedazowe - czyli jak planowac i realizowac prospecting przez telefon
o Cold mailing - czyli jak tworzy¢ kampanie, ktdre generuja nowe okazje sprzedazowe
o Social Selling - czyli jak wykorzysta¢ social media do generowania sprzedazy
o Rekomendacje i polecenia, czyli jak zdobywac ciepte leady z polecenia
o Aplikacje i narzedzia IT wspierajgce dziatania prospectingowe

o Plan dziatanh prospectingowych

3. Spotkanie handlowe - najsilniejsza bron “sprzedawcy”
o Co warto wiedzie¢ o kliencie przed spotkaniem i skad bra¢ informacje
o Jak ustalac cele i przebieg spotkania
o Kontraktowanie przebiegu spotkania handlowego
o Otwarcie spotkania i dostosowanie sie do stylu komunikacyjnego klienta

o Specyfika i przygotowanie do spotkania online

4. Badanie potrzeb

o Modele i metody badania potrzeb i potencjatu klienta

o Pytania - wytrychy. Jak sprowokowac klienta do wyjscia poza schemat dotychczasowego myslenia i
uswiadomic¢ problem badz szanse
- podstawowe rodzaje pytan (otwarte, zamkniete, alternatywne)
- zaawansowanie rodzaje pytan ( pytania faktograficzne. genetyczne, hipotetyczne)
- pytania rozszerzajace zakres rozméw ( pytania o cud, pytania o wartosci, pytania o pomoc)
- pytania o proces decyzyjny
- pytania o budzet

o Model kwalifikacji klienta BANT (lead prospectingowy a lead kwalifikowany)
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5. Prezentacja rozwigzania
o Przygotowanie prezentac;ji
o Sposoby na wzbudzanie zaufania i przykucia uwagi na poczatku prezentacji
o Elementy prezentacji kluczowe dla klienta
o Dostosowanie prezentacji do odbiorcéw (decydenci biznesowi, eksperci techniczni, uzytkownicy
koncowi )
o Struktury prezentacji sprzedazowych
o Perswazyjny model komunikacji w prezentacji sprzedazowej
6. Techniki radzenia sobie z obiekcjami
o |stota obiekcji w procesie sprzedazy
metoda PIWO
metoda H2R ( historia z drugiej reki)

o

o

[¢]

metoda “uczacej historii
o trening radzenia sobie z obiekcjami na realnych obiekcjach uczestnikéw szkolenia
7. Zamkniecie sprzedazy i ustalenie kolejnych krokéw
o Zamkniecie sprzedazy jako naturalne nastepstwo poprzednich krokéw z klientem
o Wprowadzenie narzedzi pomagajgcego oceni¢ gotowosci klienta do finalizacji sprzedazy
o Wypracowanie planu rozpoczecia wspétpracy, uwzgledniajgcego zaangazowanie po obu stronach,

ramy czasowe oraz odpowiedzialnos$¢

8. Zarzadzanie wtasng aktywnoscig sprzedazowa
o Jak wyglada méj lejek sprzedazy i co méwi o jakosci i reqularnosci moich dziatah sprzedazowych

o

Mierzenie dziatan na lejku i wycigganie wnioskéw optymalizacyjnych
o Wyznaczanie priorytetéw dziatah handlowych

[¢]

Rutyny i nawyki w zbudowaniu systemu regularnego prospectingu

[e]

Planowanie aktywnosci sprzedazowych z nowymi i statymi klientami

[¢]

Poszukiwanie “nowego biznesu” u statych klientéw

4 Oczekiwane przygotowanie uczestnika

Szkolenie nie wymaga wczesniejszego przygotowania.

Czas trwania

4 dni / 24 godzin
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Jezyk

e Szkolenie: polski
e Materiaty: polski



