KATALOG
SZKOLEN

DLA SPRZEDAZY

Szkolenia dla handlowcow

Szkolenia dla kierownikdow
| menedzerow sprzedazy

Szkolenia biznesowe dla firm

trainingpartners




Szkolenia dla sprzedazy to inwestycja - poprawienie
jednego chocby elementu w pracy handlowca zwieksza
osiggane efekty.

Wspolnie z klientem okreslamy gdzie w pracy
handlowcow sg rezerwy do wykorzystania
i podpowiadamy jak je wykorzystac.

Na sprzedaz patrzymy procesowo - skuteczna
sprzedaz to nie tylko talent handlowca ale przede
wszystkim powtarzalnos¢ dobrych praktyk.

Oddajemy do Panstwa dyspozycji wiedze naszych
trenerdw - doswiadczonych sprzedawcow |
menedzeréw sprzedazy.

Programy naszych szkolen za kazdym razem
dostosowujemy do realiow klienta - branzy,
sytuacji na rynku i umiejetnosci handlowcow.

Zapraszamy do wspotpracy.




SZKOLENIA
DLA HANDLOWCOW

Od sprzedazy
opartej na relacjach
do sprzedazy
opartej na celach
biznesowych

Priorytety w pracy,
organizacja miesigca,
tygodnia, dnia

HANDLOWIEC JAKO
MENEDZER WtASNE]
SPRZEDAZY

Cele firmy
i wiasne cele

Umiejetnosci
handlowe

O Dobre praktyki
' | ' i standardy
pracy handlowca

6 CELOW W SPRZEDAZY

Sprzedaz jako sekwencja 6 kolejnych celéow
w pracy z klientem.

Szkolenie moze byc¢ realizowane jako petny proces
sprzedazy lub jako modut, na ktérym cwiczymy tylko
wybrany etap sprzedazy.
e Cel 1-Dotrzec do wtasciwych firm (potencjat
zakupowy) i wiasciwych osob (decydentow)
w tych firmach.

e Cel 2 - Przekonac do siebie i firmy.
Przekonac do dalszych kontaktow.

e Cel 3 - Okazac zainteresowanie, poznac potrzeby
i nierozwigzane dotad problemy (rozpoznanie
czynnikow ,boélu” klienta). Pokaza¢ mozliwosci
rozwigzan.

e Cel 4 - Przedstawi¢ mozliwe rozwigzania
oraz oferte, pokazac korzysci, potwierdzi¢
zainteresowanie klienta.

e Cel 5 - Wyjasni¢, rozwia¢ watpliwosci,
przekonac¢ do zakupu, podpisa¢ zamdéwienie.

e Cel 6 - Dziatania po sprzedazy, potwierdzic¢
zadowolenie, otworzy¢ perspektywe kolejnych
sprzedazy.



HANDLOWIEC JAKO PARTNER
BIZNESOWY KLIENTA B2B

Od sprzedazy opartej na relacjach do sprzedazy opartej na
wspoélnych celach biznesowych.

Sprzedaz doradcza - kompetencje merytoryczne
I kompetencje spoteczne jako podstawa autorytetu
handlowca w relacjach z klientem.

Planowanie celow biznesowych we wspotpracy z wybranymi
klientami - spojrzenie poprzez korzysci biznesowe klienta.

Praca z klientem w oparciu o wspolne cele,
praca w oparciu o dane i wskazniki.

Potwierdzanie i rozliczanie wspolnych uzgodnien,
podejscie projektowe.

Poszukiwanie nowych obszarow wspotpracy.

RADZENIE SOBIE Z OBIEKCJAMI ORAZ ,,OBRONA" CENY

Radzenie sobie z obiekcjami klienta.

Cena jako rzeczywista obiekcja oraz jako ,, skuteczna zastona”

w negocjacjach.

e 2 rodzaje obiekcji - te ktore ,dobrze brzmig” oraz te prawdziwe.

Obiekcje jako rzeczywiste obawy klienta ale réwniez jako
narzedzie manipulacji.

Sposoby reagowania i radzenia sobie z zastrzezeniami.
,Mentalnos¢ najnizszej ceny” - specyfika polskiego klienta jesli
chodzi o cene. Cena jako bariera psychologiczna dla sprzedawcy.

Marketingowa i transakcyjna funkcja ceny. ,Za drogo w stosunku
do czego?" - racjonalizacja ceny, przewagi konkurencyjne,

odniesienie do wartosci, ktérg klient otrzymuje oraz do konkurencji.

Wykorzystanie bonusow finansowych i pozafinansowych.

NEGOCJACJE NASTAWIONE
NA WSPOLPRACE

Na efekt negocjacji wptywaja 3 czynniki nastawienie,
przygotowanie oraz umiejetne wptywanie na sytuacje
podczas samych rozmoéw.

Prowadzenie negocjacji z perspektywa dtuzszej wspotpracy.

Nastawienie - praca z ostabiajgcymi przekonaniami.
BATNA jako element budowania wtasciwego nastawienia.

Przygotowanie do waznych negocjacji - interesy, cele,

dane i sposoby argumentowania, miejsce spotkania.
Przebieg negocjacji - kolejnos¢ tematdw, inicjatywa

i kontrola ustepstw, przetamywanie impasu, potwierdzanie
uzgodnien, negocjacje wieloetapowe, negocjacje zespotowe.

Radzenie sobie z trudnymi sytuacjami i manipulacjami w negocjacjach.

PODSTAWY PSYCHOLOGII KOMUNIKAC)I W SPRZEDAZY

Radzenie sobie w trudnych rozmowach

Asertywnos¢ to znacznie wiecej niz tylko ,méwienie nie”.
Asertywna postawa i asertywna komunikacja w pracy handlowca.

Trudne tematy i trudne tematy - bariery, ktére powodujg
ze nie poruszamy niektérych tematow w rozmowach
z klientami.

Model komunikacji von Thuna jako schemat do trudnych
rozmoéw. 4 wazne ptaszczyzny w rozmowie z klientem
(rzeczowa, relacyjna, mowienia o oczekiwaniach,

maowienia o sobie).

Model Analizy Transakcyjnej - rézne typy 0SObowosCi
i rozne typy zachowan. Zrozumienie klienta i dostosowanie
sposobu prowadzenia rozmowy do jego typu 0sobowosci.



SPRZEDAZ W SKLEPACH STANDARDY SPRZEDAZY JAKO ODPOWIEDZ

DETALICZNYCH NA OCZEKIWANIA KLIENTOW
Nastawienie na klienta i wiasciwy sposdb obstugi. Standardy sprzedazy jako zbidér dobrych @
Sprzedaz detaliczna jako sekwencja skutecznych i sprawdzonych praktyk. 2
dziatan. e Postrzeganie firmy przez klienta a lojalnosc¢ klienta. QO
e Typowe zachowania klienta w sklepie (w zaleznosci e Sprzedawca jako reprezentant firmy Pr%%rjnggviéﬁoemh
od branzy) oraz oczekiwania wobec obstugi. w kontakcie bezposrednim i rozmowie dopcelévv
e Model KANO - 3 poziomy satysfakcji klienta. telefonicznej z klientem. sprziFaZ?wych
, . ienta
e Przecwiczenie etapdw kontaktu z klientem e Standard w obstudze bezposredniej
decydujgce o skutecznej sprzedazy - powitanie, i telefonicznej klientow. c —_
zainteresowanie, poznanie potrzeb, przedstawienie e Wypracowanie standardow z uczestnikami. ‘ %J
propozycji, pokazanie korzysci, przekonanie do e Standardy jako praktyczne narzedzie
zakupu, obstuga przy kasie i dosprzedaz. _ sposéb opisywania standardéw. Forma
e Wybrane reguty wptywu - skuteczna sprzedaz bez e Wdrozenie standardéw — jak przekona¢ warsztatowa
manipulacji . : , szkolen
putacyt sie do stosowania standardéw. 2 Auleaenieml

praktycznymi

REKLAMACJA JAKO PREZENT TRUDNE SYTUACJE W OBStUDZE KLIENTA

Pro-klienckie podejscie i sposoby dawania satysfakcji (nie  Zrozumie emocji klienta i radzenie sobie
zawsze materialnej) klientowi zgtaszajgcemu reklamacje.  w trudnych sytuacjach.

e Spojrzenie na reklamacje z 2 perspektyw e Przyczyny tzw. trudnych sytuacji (zawinione przez

- klienta i handlowca. nas i niezawinione). vverZoazdeanri“oawe
e Mechanizmy odpowiedzialne za powstawanie e Zrozumienie przyczyn emocji u klienta. po szkoleniu
| eskalacje negatywnych emodji. e Rozmowa z trudnym klientem - sposoby

A
e Techniki komunikacji podczas trudnych rozmaow. reagowania na zachowania klientow (zdenerwowanie, (v‘

e Schemat 8 krokéw Janelle Barlow postepowania emocjonalne reakcje, krytyka firmy lub atak na
e osobe sprzedawcy, chaotyczny sposob rozmowy,

z reklamacjami i dostosowanie go do realiow w swoje] YY—
— nieprzyjmowanie argumentow sprzedawcy).

firmie. Przyl & P y) follow up
e Sposoby radzenia sobie z tzw. trudnym

e Matematyka reklamacji - kalkulacja
klientem w roznych sytuacjach.

roznych rodzajow ustepstw.




SZKOLENIA DLA
ZARZADZANIE ZESPOLEM KIEROWNIKOW
SPRZEDAZY | MENEDZEROW
SPRZEDAZY

Masz wptyw na ludzi i na osiggane wyniki.

e Przywddztwo - 3 fundamenty autorytetu szefa.
e (Czym zarzadzam jako szef? - ludzie, zadania, wyniki.

e Rozmowa z pracownikiem - informacja zwrotna. Schemat
prowadzenia rozmowy z pracownikiem - docenianie oraz
przekazywanie konstruktywnych uwag. Przecwiczenie
rozmow z pracownikiem w praktyce.

e Kwadrat komunikacji von Thuna - wprowadzenie do
podstaw psychologii komunikacji. 4 ptaszczyzny
W rozmowie -ptaszczyzna rzeczowa (mowienie
0 sprawie, o faktach), ptaszczyzna relacji
(odnoszenie sie do wzajemnych relacji), ujawnianie
siebie (mowienie o intencjach, wyrazanie opinii,

mowienie o emocjach), apel (oczekiwania).

e Asertywnos$c to znacznie wiecej niz tylko
mowienie ,nie”. Asertywna postawa szefa
w roznych sytuacjach.

L e e o o o

e Moje wartosci i zasady jako szefa.

e Spotkania zespotu sprzedazy -
w jaki sposdb je planowac i prowadzic.
e Kontrolowanie pracy handlowcéw -
wykonane dziatania oraz osiggane wyniki.
e (o (poza pieniedzmi) wptywa na
motywacje handlowca?
e 5 dysfunkcji w pracy zespotu
- dlaczego warto o nich wiedzie¢?



EFEKTYWNOSC OSOBISTA
SZEFA SPRZEDAZY

COACHING I TRENING
HANDLOWCOW

Efektywny szef to efektywny zespét. Szef w roli coacha, trenera, mentora.

e W jaki sposob styl dziatania szefa e (Coaching, mentoring, trening - réznice miedzy

wptywa na efektywnosc pracy jego
handlowcow.

Najpierw kompas, potem zegarek
okresl swoje cele.

Wazne czy pilne - planowanie
poprzez priorytety. Wykorzystanie
matrycy Eisenhowera.

Pozeraczu czasu - wewnetrzne

I zewnetrzne.

Nawyki jako wsparcie i bariery
naszej efektywnosci.

Krzywa dobowa efektywnosci
I planowanie czasu.

Praca zdalna jako szansa
na poprawe efektywnosci.

Metodyka GTD
(Getting Things Done).

metodami oraz zastosowanie
w pracy z handlowcami.

e Nauka przez doSwiadczenie oraz zasada
/70-20-10 w pracy rozwojowej.

e 4 etapy rozwoju handlowca - od nowicjusza
do eksperta. Jak pracowac z ludzmi
na kazdym z tych etapow.

Trening umiejetnosci handlowych - jak go
zaplanowac i prowadzic (trening w biurze
i trening w terenie).

e (Coaching w terenie podczas wspolnych wizyt
handlowych - cele, zasady, metody pracy.

e Model GROW w coachingu sprzedazowym.

e Pracarozwojowa w oparciu o realne
cele i wskazniki.

e Kontrakt - na co sie umawiamy i kto bierze
odpowiedzialnosc za efekty?

e Pytania - najwazniejsze narzedzie w coachingu.
e Zmiana perspektywy i poszukiwanie rozwigzan.

Praca nad nastawieniem i nawykami.



COACHING
| DORADZTWO

DLA SPRZEDAZY

Coaching
menedzerski

W czym mozemy

poméc Panstwa

firmie:

Warsztaty strategiczne -

wypracowanie strategii i
celow operacyjnych.

Coaching
handlowcow
w terenie,

Wdrozenie coachingu
handlowcow jako
statego procesu,

Optymalizacja
dziatan
Sprzedazowych



Wybrani Klienci, dla ktérych realizowalismy

szkolenia dla dziatow sprzedazy:
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Motywacja
pod lupa

Ksigzka dla
skutecznych szeféw.
Znane i mniej znane

drogi do sukcesu
w kierowaniu ludzmi

Sztuka kierowania
zespotem handlowym



Posiadamy wyspecjalizowang kadre trenerdw i konsultantow,
ktorzy posiadajg wieloletnie doswiadczenie jako handlowcy
i menedzerowie sprzedazy.

JesteSmy tworcami pakietu gier szkoleniowych i symulagji
biznesowych, ktore wykorzystujemy podczas realizowanych
warsztatéw rozwojowych.

JesteSmy autorami kilku ksigzek i wielu artykutow z zakresu
sprzedazy i zarzagdzania sprzedaza.

WspotpracowaliSmy z ponad 200 firmami sprzedazowymi,
dla ktorych realizowalisSmy projekty rozwojowe:

e dla handlowcow

e dla szefow sprzedazy

Przeszkolilismy
ponad 5000
handlowcow

i szefow
sprzedazy.

Nasza petna oferta:

e Szkolenia menedzerskie

e Szkolenia sprzedazowe

e Szkolenia dla trenerdw
wewnetrznych

Szkoleniowe gry symulacyjne
Team building i eventy

Badania i doradztwo

ul. Zwyciestwa 10
Gliwice

J6zef Smolen
784 468 596

trenerzy@trenerzy.pl

trenerzy.pl



