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Techniki efektownej sprzedazy

Cele szkolenia

- Rozwdj umiejetnosci nawigzywania i utrzymywania osobistego kontaktu z klientem.
. Cwiczenie umiejetnosci rozumienia i dostosowywania sie do potrzeb klienta.

- Rozwdj whasnego stylu wspétpracy z klientem.

- Doskonalenie umiejetnosci doradzania klientowi i poszerzania sprzedazy.

. Cwiczenie technik skutecznej argumentacji.

Tematy poruszane na szkoleniu

- Typologie klientéw:
o typologie segmentacyjne / rynkowe
= techniki rozmoéw z réznymi segmentami
- Pojecie produktu rozszerzonego.
- Méwienie jezykiem korzysci (F-A-B).
- Psychologiczne potrzeby klientéw:
o racjonalne i psychologiczne motywacje do zakupu
o konstruowanie oferty dostosowanej do potrzeb klienta
.- Techniki komunikowania sie w kontakcie z klientem:
o jak stucha¢ - jak zosta¢ ustyszanym
o dostrajanie sie - jezyk klienta
= komunikacja niewerbalna - mowa ciata
- Etapy sprzedazy:
o jak uzyskad zainteresowanie klienta?
¢ rozpoznanie potrzeb
o przedtuzanie sprzedazy
o domykanie sprzedazy
s utrzymywanie kontaktu dtugofalowego
- Radzenie sobie z obiekcjami klienta:
2 obiekcje jako wyraz zainteresowania
= wyprzedzanie obiekcji
s przeksztatcanie obiekcji w zachete do kupna
- Radzenie sobie z wyzwaniami - trudni klienci:
s klucz do trudnych typéw klientéw
= fazy rozwigzywania probleméw klientéw
- Rozwijanie sie w roli handlowca:
s moje silne i stabe strony w roli handlowca
s praca nad wtasnymi ograniczeniami - rozwijanie swoich silnych stron
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