
JAK SZYBKO ZWIĘKSZYĆ EFEKTYWNOŚĆ I ZYSKOWNOŚĆ SPRZEDAŻY 
– szkolenie w formule warsztatowej
Nr warsztatu: WA.001
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	Miejsce warsztatu: w formule zamkniętej w siedziba Klienta lub w formule otwartej 
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	Materiały szkoleniowe: wliczone w cenę
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	Wielkość grupy: do 14 osób
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	Uzyskiwany certyfikat: świadectwo ukończenia warsztatu przez uczestnika

	

	

	
	


 (
„
Umiejętność postępowania z ludźmi jest takim samym towarem handlowym,
jak cukier czy kawa. 
I zapłacę za tę umiejętność więcej niż za jakąkolwiek inną pod słońcem
 
„
                                                                
                             
JOHN D. ROCKEFELLER
)
[image: ]OPIS WARSZTATU
Procesowi zakupu produktu nieodłącznie towarzyszą emocje 
- niektóre z nich poznamy słuchając klienta, ale o większości 
z nich dowiemy się zadając odpowiednie pytania oraz wnikliwie obserwując naszego rozmówcę. Dlatego znajomość zasad psychologii sprzedaży to konkretne narzędzie wspomagające pracowników sprzedaży i obsługi klienta w ich pracy. Poznanie pobudek, jakimi kierują się klienci podejmując decyzje o zakupie produktu pozwala dostosować ofertę i sposób jej prezentacji do oczekiwań konkretnego klienta.
Uczestnicy szkolenia w praktyczny sposób poznają psychologiczne reguły wpływu na ludzi, motywowania klientów 
i zachęcania do zakupu, skuteczną argumentację, wiedzę 
o potrzebach, motywach dokonywania zakupu i typach osobowości klientów. Zaprezentujemy w formie interaktywnych warsztatów z uczestnikami tych szkoleń, jakie techniki perswazyjne najlepiej działają na jakie typy osobowości - i jak dobrać odpowiednią strategię nakłaniania do charakteru klienta i typu produktu. Ze strony trenera jest założenie, że uczestnicy szkolenia będą aktywnie współdziałali w takcie całego warsztatu, co pozwoli im na praktyczne przećwiczenie wielu wariantów związanych z psychologią sprzedaży. 
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Głównym celem szkolenia w perspektywie długofalowej jest zwiększenie wydajności szkolonych sprzedawców, przedstawicieli handlowych i menadżerów sprzedaży.
[bookmark: _GoBack]CEL SZCZEGÓŁOWY WARSZTATU
· Rozwinięcie dodatkowych praktycznych umiejętności menadżerów w zakresie sprzedaży.
· Poznanie sposobów i metod pozwalających na zwiększanie efektywności i zyskowności sprzedaży.
· Opracowanie sposobów wyznaczania realnych celów mających wpływ na efektywność sprzedaży.
· Poznanie podstawowych aspektów związanych z psychologią sprzedaży wpływających na zwiększenie efektywności i zyskowności sprzedaży.

Po ukończeniu tego warsztatu uczestnik osiągnie określone efekty uczenia się, tj.:
· Zrozumie czego oczekuje jego klient.
· Pozna swoje mocne i słabe strony mające wpływ na działania handlowe.
· Nauczy się jak planować działania sprzedażowe, które wpływają na zwiększenie efektywności i zyskowności sprzedaży.
· Dowie się jak realizować sprzedaż krzyżową, która wpływa na zwiększenie przychodów z posiadanych klientów.
· Nauczy się jak w lepszy sposób prezentować swoje produkty i usługi.
· Dowie się jak po mowie ciała klienta oceniać faktyczne zainteresowanie i chęć zakupu przez niego produktów i usług.
· Zrozumie jak prawidłowo budować relacje z klientami.
· Dowie się jak celnie identyfikować i zaspakajać potrzeby klientów.
· Pozna typy osobowości i style zachowań klientów.
· Nauczy się jak prawidłowo reagować na zastrzeżenia oraz trudne sytuacje z klientami.
· Pozna style i techniki prowadzenia rozmowy handlowej/negocjacji.
· Nauczy się jak „dopinać” skutecznie sprzedaż.
· Pozna Złote zasady mające wpływ na zwiększenie efektywności i zyskowności.
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Warsztat skierowany jest do dwóch grup docelowych: 
1. kadry zarządzającej oraz kluczowych menedżerów z działów sprzedaży i obsługi klienta, 
2.  (
Źródło: 
autor nieznany, internet
)handlowców oraz pracowników działu sprzedaży i osoby odpowiedzialne za pozyskiwanie 
i obsługę klienta.
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METODA PRACY NA WASZTACIE
W trakcie warsztatu główny nacisk kładziony będzie na praktyczne zastosowanie poznanej wiedzy, metod i technik. Uczestnicy warsztatu stawiani będą w sytuacjach wymagających aktywnego udziału w omawianych i ćwiczonych zagadnieniach. Wspierany przez trenera będzie także proces analizy i wyciągania wniosków z zaistniałych sytuacji. Trener aktywnie będzie wspierał uczestników warsztatu w zaadoptowaniu metod i technik w kontekście ich dalszego rozwoju. Podczas warsztatu trener będzie starał się aby uczestnicy szkolenia dzielili się między sobą doświadczeniami (sukcesami i błędami) z ich życia zawodowego dotyczącymi omawianych i ćwiczonych podczas warsztatu kwestii.
W celu maksymalnego zaangażowania uczestników w szkolenie, trener będzie korzystał z różnorodnych metod warsztatowo-treningowych, w tym: odgrywanie ról i scenek, instruktaż, dyskusja moderowana, gorące krzesło, prezentacja, odgrywanie ról, ćwiczenia indywidualne i praca w zespołach, mini wykłady, autotesty, dyskusja - wymiana doświadczeń, symulacje oraz analiza przypadków.
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· Podstawy psychologii sprzedaży – zrozumienie czego oczekuje klient.
· Kluczowe funkcje relacyjne w procesie sprzedaży wpływające na zwiększenie efektywności i zyskowności - zrozumieć siebie i swoje działania sprzedażowe:
· pozycja wyjściowa w procesie sprzedaży
· pozytywne nastawienie
· aktywne słuchanie
· trafne zadawanie pytań
· zarządzanie czasem
· pozyskiwanie nowych klientów
· Proces ofertowania - etapy sprzedaży mające wpływ na zwiększenie efektywności i zyskowności – jak to efektywnie zaplanować.
· Sprzedaż relacyjna - jeden z kluczowych czynników sprzedaży krzyżowej pozwalający na zwiększenie sprzedaży.
· Dlaczego tak ważna jest znajomość produktu/usługi oraz jak umiejętnie i ciekawie prezentować produkty/usługi – czy ja wiem co sprzedaję i czy klienci rozumieją co im chcę sprzedać.
· Komunikacja niewerbalna w procesie sprzedaży – naucz się „jak czytać” klienta i jego zainteresowanie produktem, między innymi po mowie jego ciała.
· Zwiększenie sprzedaży poprzez odpowiednie działania związane z budowaniem wiarygodności i zaufania w kontaktach z klientami – jak budować właściwe relacje z klientem.
· Identyfikacja i zaspakajanie potrzeb klienta a zyskowność sprzedaży – czy ja właściwie wiem czego chcą ci moi obecni klienci.
· Typy osobowości klientów (style zachowań klientów) - jak sobie z tym radzić i wykorzystywać na swoją korzyść.
· Umiejętność reagowania na zastrzeżenia oraz trudne sytuacje z klientami – jak nie stracić kluczowego klienta.
· Etapy rozmowy handlowej/negocjacji - w których momentach jestem w stanie wpłynąć na zwiększenie zyskowności sprzedaży.
· Techniki finalizacji sprzedaży - jak na końcu nie odpuszczać kilku % marży.
· Budowanie długoterminowej współpracy z klientem - kluczowy czynnik zwiększenia efektywności i zyskowności sprzedaży.
· Podsumowanie oraz złote zasady mające wpływ na zwiększenie efektywności i zyskowności pracy z kluczowymi klientami.
 
Prawa autorskie do niniejszego materiału należą do autora warsztatu – Elżbiety Ukalskiej (ela.ukalska@gmail.com). (
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) Wszelkie prawa zastrzeżone.
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