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Wsparcie sprzedazy online

/ Unikatowos¢ oferty
<

J Wywotanie checi zakupu

w’ CASE STUDY

Coach: Krzysztof Podstawka -
Wydziat Zarzadzania UW Termin: 11.10.2022

Wydzial Zarzgdzania w Katedrze Marketingu ; A
Uniwersytetu Warszawskiego. Ponad 3500 szkolen Szkolenie online:
przeprowadzonych. Arbiter NATIONAL SALES AWARD

2021. Specjalizacja : Coaching , Marketing sprzedazowy, .
Techniki Pozyskiwania klientéw i zwiekszania wydajnosci Czas: 9.15-17.30
handlowe; Prelegent: Krzysztof

Podstawka UW

1. CHECK-LISTA

Przygotowanie do sprzedazy DIaczego warto ?

Interaktywny Sprzedawca - Gdzie szuka¢ nowych
klientow? Trener

|:| Bazy danych, internet , referencje ... na szkoleniu skupia sie na

() Pakiety i poczta elektroniczna najwazniejszych aspektach
[J Taktyka , psychologia i precyzja sprzedazy pozyskiwania klientow w
kryzysie z uwzglednieniem
skutecznych metod
N marketingu i ze

2. Co robi réznice?: wskazaniem na skuteczne

techniki sprzedazy

Czy i kiedy niezbedne jest spotkanie twarza w twarz ?

® Customer care




® Komunikowanie a wywieranie wptywu

® Zasady dopasowania

3. Jak zaintrygowac ofertg: copywriting oferty

. Zaproponowane
| teasery: .
przez trenera reguty i
zasady od lat sg uwazane
® Przewagi naszej oferty a korzysci dla klienta za podstawowe zasady
® Budowanie pasm argumentacyjnych gwarantl_JJace sukces w
sprzedazy

® Cechy i konstrukcja dobrego teasera zdalnej i face-to-face

— Cwiczenie

4. Praktyka direct-emails z duzym

responsem: Udziat :
® Angazujgca tres¢ a zatgczniki i linki ® 360 zt + VAT -1 os
— Cwiczenie ® 340zt + VAT/ os - 2 os

® 320 zt + VAT/os - 3 os
5. Efektywne Wykorzystanie Telemarketingu:

Skuteczne tgczenie z docelowym rozméwcg
® Teasowanie tele-rozméwcy

e Sondowanie klienta i jego preferencji
® Co dalej przez telefon ?

® Umawianie kolejnych spotkan/rozméw

, . - 5
6. Jak Stuchac i sondowac klienta - Korzyéci : Standardy i

zwroty, ktore sprzedajg

L Zasady tzw. aktywnego stuchania klienta: reakcje,

parafrazy, itp.
Pozostate Korzysci

o Pytania zamkniete i otwarte: Jak stosowa¢ ?

. Kolejnos¢ watkéw w sondazu klienta

. Notowanie w trakcie sondazu i reasumpcja ® zastosowanie pytan
. SPIK: specjalna technika na trudnych klientéow w sprzedazy

i ® prezentacja
CWICZENIE jZadawanle_pytar} - Kllfcz do skutecznej oferty
kontrolowania rozmowy i nawigzania kontaktu

® pasma

Jak podtrzymac¢ zainteresowanie klienta ? .
argumentacyjne vs

|:| Pobudzanie do myslenia biekci
obiekcje
(] Jak pomaéc Klientowi uzmystowié jego potrzeby ? )

Jak oceni¢ poziom gotowosci klienta do zakupu ? (
wciskac towar czy doradzac ?)

7. Techniki Sprzedazy - Dopasowane pasma
argumentacyjne w skutecznym

przekonywaniu

® Asertywne reakcje na nadmierne oczekiwania klientow
® Budowa efektywnych pasm argumentacyjnych

® Operowanie korzysciami i cechami oferty

® Techniki prezentacyjne

® Sprawdzanie efektu argumentac;ji



e Cwiczenie. Przygotowanie dopasowanych
pasm argumentacyjnych

—— ® Sprawdzanie efektu argumentac;ji

8. Techniki Sprzedazy-

Metody pozwalajgce identyfikowad i usuwac
obiekcje klientéw

® Rodzaje obiekcji i zastrzezen klienta

® Reagowanie na obiekcje

® Dobor odpowiedniej metody usuwania obiekcji klienta

CWICZENIE - Najczesciej spotykane obiekcje i
sposoby usuwania

Nie mam pieniedzy...Mam inne wydatki ( warunek
finansowy)
Nie mam czasu - Musze to przemysle¢

Nie jestem zainteresowany - Nie potrzebuje tego (
warunek uzytkowania)
Jak oceni¢ poziom gotowosci klienta do zakupu ? (
wciskaé towar czy doradzac ?)

9.Wysokojakosciowe Techniki negocjacji z
klientem i zarzadzania ustepstwami

® Zasady komentowania i negocjowania cen
® Najczestsze btedy w praktyce negocjacji

® Praktyczne reguty negocjacji handlowych z klientem

10. Techniki Sprzedazy - Metody
przekonywania (kontraktacji) klienta

® Wychwytywanie gotowosci klienta

® Wybdr odpowiedniej metody przekonywania klienta

11. Follow-up...

17.30

Kontakt
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