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Program szkolenia Proces Sprzedazy z
wykorzystaniem Al

Czas trwania warsztatow: 2 dni

Cele projektu szkoleniowego
° Dostarczy€ narzedzi do prowadzenia efektywnej sprzedazy.
ZapoznaC z procesem sprzedazy.
Nauczy¢ rozwija¢ profesjonalne postawy handlowe.
Wesprze¢ w skutecznym zarzgdzaniu procesem sprzedazy.
Nauczy€, jak pozyskiwa¢ nowych klientow.
Dostarczy€ technik i narzedzi skutecznego zdobywania nowych rynkéw.
Zapoznaé z metodami budowania relacji z klientem.

Korzy$ci z ukonczenia szkolenia
Uczestnik po ukonczeniu szkolenia:

Zna etapy procesu sprzedazy i potrafi sie po nich elastycznie poruszac,

potrafi zadbaC o bezpieczenstwo Klienta na kazdym etapie procesu sprzedazy,

umie spojrzeC na sprzedawany produkt oczami Klienta i prowadzi€¢ rozmowe w oparciu o jego potrzeby,
umie zastosowac Stroytelling podczas rozmowy handlowej,

umie ujawniaC zastrzeZenia Klienta i reagowac¢ na nie,

zna kilkanas$cie sposobéw zamkniecia sprzedazy i potrafi dopasowac kilka do konkretnego Klienta,
widzi i rozumie potrzebe prowadzenia sprzedazy w sposéb relacyjny,

potrafi kontynuowac sprzedaz i budowac relacje z Klientem.

Czesc 1

Czym jest proces sprzedazy i po co zabiera¢ w te droge Klienta?
Cele
0 Zweryfikowaé posiadang wiedze przez uczestnikdw odnosnie procesu sprzedazy.
Unaoczni¢ wptyw postawy i przekonan handlowca na efektywnos¢ spotkania z Klientem.

Cele i potrzeby dwdch stron relacji — handlowiec vs. Klient.
Odpowiedz na pytanie - Czy jako handlowiec widzisz koniec drogi? Umiejetne okreslanie celéw.

Czesc 2
Jak dojs¢ do celu, czyli kolejne etapy procesu sprzedazy.
Cele
Etapy procesu sprzedazy — proces uniwersalny.
Kluczowe zasady handlowca na kazdym z etapéw — od stuchania do aktywnej komunikaciji.

Otwarcie sprzedazy, czyli znaczenie pierwszego kontaktu.
Znaczenie przekazu werbalnego i niewerbalnego — podstawy jezyka perswazji.
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Czes¢é 3
Klient prowadzi na manowce — zastrzezenia jawne i ukryte. Jak ujawniac i rozbijac?
Cele
Pokazaé na jakich etapach moga pojawi¢ sie zastrzezenia i obiekcje Klienta.
Zapoznac z réznymi typami zastrzezen i obiekcji.
Nauczy¢ metod ujawniania zastrzezen i obiekc;ji.

Nauczy¢ proaktywnej postawy w momencie pojawienia si¢ zastrzezen i obiekciji.
Wyposazy¢ w narzedzia rozbijania zastrzezen i obiekcji Klienta, w tym, m.in. zamiany na pozytyw.

Czesc 4
Klient widzi wyjscie — czyli jak i kiedy zamykac¢ proces sprzedazy?
Cele

4

Kiedy jest odpowiedni moment na zamkniecie sprzedazy — czy czeka¢ do konca rozmowy, czy moze ,atakowac’
wczesniej?

Sygnaty swiadczace o gotowosci Klienta do finalizacji sprzedazy.

Konsekwencje nieuchylenia wszystkich zastrzezen Klienta.

Techniki zamkniecia sprzedazy — jedna, dwie czy moze kilkanascie, ktére warto mie¢ pod rekg?

Czesc¢ 5

Potrzeby, potrzeby i jeszcze raz potrzeby...

Cele
Nauczy¢ prowadzi¢ rozmowy z klientami i rozpoznawac ich potrzeby.
Nauczyé¢, jak radzi¢ sobie w trudnych sytuacjach.

Zapoznac ze sposobami skutecznej komunikacji sprzedazowe;j.
Nauczy¢ rozpoznawac sygnaty niewypowiedziane stowami, aby lepiej rozumie¢ potrzeby klienta.

Czesc¢ 6
Wykorzystanie Al w sprzedazy

Cele

Pokaza¢ mozliwosci Al, ktére pomoga ulepsza¢ wiasny warsztat sprzedazowy.




