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Skuteczne konkurowanie w ,,Nowej normalnosci”
- czyli przestan sprzedawac!
Powoduj, aby klient chciat kupic!

Dla kogo

/ Kadra zarzadzajaca

/ Pracownicy dziatu sprzedazy
/ Pracownicy dziatu zakupdéw

Czego sie nauczysz

/ Jak spowodowac zeby klient chciat kupic

/ Jak zwiekszy¢ skutecznosc i swoj zysk

/ 5 etapowego procesu sprzedazy

/ Systemowego podejscia do procesu sprzedazy
/ Nielinearnej inzynierii sprzedazy

Co zyskasz

/ Satysfakcjonujaca marze

/ Nowych klientow

/ Perfekcyjne przygotowanie do procesu sprzedazy
/ Unikalng wiedze na temat sprzedazy nielinearnej
/ Skuteczne narzedzia w rozmowie z klientem

PROGRAM 2-DNIOWY

Zapytaj o szczegoty 531-276-299 / kontakt@questcm.pl




PROFESJONALNY SPRZEDAWCA

— CELE GROWNE WARSZTATOW
1. Zbudowanie swiadomosci jakie czynniki decydujg o skutecznosci konkurowania w dobie ,,Nowej Normalnosci”
rynkowej.
2. Zbudowanie $wiadomosci, ze kazda osoba w firmie jest sprzedawcy i wptywa na tworzenie wizerunku firmy jak
i budowanie lojalnosci klientow.
3. Zbudowanie $wiadomosci, ze to klient ptaci mi pensje, dlatego warto robi¢ wszystko, aby powracat do nas jak
i nas polecat.
4. Przekazanie uczestnikom nowoczesnej wiedzy i profesjonalnych narzedzi w obszarach sprzedazy i obstugi klienta,
ktore wyrdzniajg firme od konkurencji i pozwalajg na uzyskanie sinej przewagi rynkowej - kluczowe kompetencje
profesjonalnego sprzedawcy/osoby obstugujacej klientow.
5. Poznanie nowoczesnych systemowych narzedzi wykorzystywanych do skutecznej sprzedazy i obstugi klienta
w gospodarce wysokokonkurencyjnej — Modelu Sprzedazy IV Generacji™ oraz kluczowych jej elementéw: Myslenia
i Dziatania Systemowego (MiDS), Sprzedazy Transformacyjnej, 5-etapowego Procesu Sprzedazy™, Algorytmodw
Sprzedazy i Obstugi Klienta, Komunikacji Nieantagonizujgcej™.
6. Osiggniecie zmiany jakosciowej poziomu obstugi klienta poprzez zmiane modelu komunikacji - Algorytmy
Sprzedazy i Obstugi Klienta jako narzedzie systemowe do uzyskania wyraznej przewagi nad konkurencja.

— PROGRAM SZKOLENIA
1. Koniecznos$¢ zmiany paradygmatu w postrzeganiu jakie kompetencje konieczne sg, by stawi¢ czota dokonujgcym
sie zmianom w otoczeniu biznesowym.
2. Zmiany, jakie nastgpity na globalnym i polskim rynku w ostatnich latach oraz ich wptyw na firmy.
3. Skuteczne sposoby konkurowania w erze globalizacji, chaosu i ,Nowej normalnosci” rynkowe;.
4. Czy Twoi pracownicy wiedzg, ze to klient ptaci im pensje?
5. Czy Twoja firma cierpi na przecietnos¢? Czym sie wyrdznia Twoja firma od konkurencji?
6. Czy Twoja firma ma wyrdzniki, lecz je nie komunikuje klientom - aktywne pozycjonowanie firmy na rynku
w swiadomosci klienta przez kazdego pracownika firmy.
7. Cztery podstawowe poziomy potrzeb klientéw, Sprzedaz Transformacyjna oraz tzw. , koricowa satysfakcja”
klienta — jezeli Twdj sprzedawca ich nie stosuje, to Twoja firma moze miec duze problemy z przetrwaniem na rynku.
8. Czy Twoich sprzedawcy wpadajg w Putapke prezentacyjng?
9. Jezeli chcesz zarabiad to przestan sprzedawac! Powoduj, aby klient chciat kupi¢! Lecz czy wiesz jak?
10. Nie wyrzucaj pieniedzy na marketing — jak maksymalizowa¢ wartoéé¢ KAZDEGO klienta majgcego kontakt
z firma.
11. Klient powracajacy i polecajacy, czyli nie wyrzucac pieniedzy na marketing, a budowac baze lojalnych klientéw.
12. Nowoczesne narzedzie wykorzystywane do skutecznej sprzedazy i obstugi klienta w gospodarce
wysokokonkurencyjnej — Model Sprzedazy IV Generacji™ oraz jego kluczowe sktadowe: Myslenie i Dziatanie
Systemowe (MiDS), Sprzedaz Transformacyjna, 5-etapowy Proces Sprzedazy™, Komunikacja Nieantagonizujgca™,
Algorytmy Sprzedazy i Obstugi Klienta.
13. Poznanie zasad dziatania mechanizmu Komunikacji Nieantagonizujgcej i jej kluczowego elementu -
Mechanizmu Akceptacji™ jako systemowego narzedzia do wtasciwej reakcji na obiekcje i trudne sytuacje (np.
niezadowolenie klienta), pozwalajgcych firmie na uzyskanie znaczgcego wyrdznika konkurencyjnego.
14. Cztery ptaszczyzny przekazu w komunikacji sprzedawcy oraz ich praktyczne stosowanie
a) Merytoryczna b) Relacji c) Intencji d) Autoprezentacji
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