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1. Zakres i cele projektu

Proponuje aby projekt zasadniczo skupiat sie na wdrozeniu zatozen funkcjonujacej strategii
sprzedazowej poprzez rozwdj koncepcji sprzedazy oraz przeszkolenie 0séb
zaangazowanych w proces sprzedazy w zakresie implementacji nowej koncepcji

sprzedazowej. Proces winien przebiega¢ wedtug ponizszego schematu:

Etapy procesu Cele projektu

» Zdefiniowanie

. docelowych segmentdw
Birale dg1§ = Zdefiniowanie keyteridw
SRR segmentac]i \/
» Zdefiniowanie oferty
produktowre)

* Opracowanie programow

Koneepeja szkoleniowych 4| “ele
prgwafdzenla podnoszacych skutecznode projektu
dziatan _ sprzedazowa
sprzedazowych * Zdefiniowanie dziatan
wspierajacych
Programy w zakresie “Sztuki
; profesjonalne; sprzedazy”
Impleme.r.ltac_]a Programy wspierajace proces sprzedazy
koncepesi Zakres podmiotowy:
bektEe - pracownicy odpowiedzialni za sprzedaz
e - pracownicy zarzadzajacy procesern
v szkolentiowe sprzedazy
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Sam proces przygotowania i wdrozenia szkolenia odbywa sie wedtug ponizszego schematu

Analiza Koncepcja Akceptacja Transfer Wzmocnienie
aktualnej prowadzenia ‘ narzedzi i
sytuacji dziatan ‘

. . : umiejetnosci
sprzedazowej sprzedazowych

We wstepnym etapie prac musimy zdefiniowa¢ w odniesieniu do strategii sprzedazowe;j
koncepcje prowadzenia dziatan sprzedazowych, a takze wytyczy¢ cele jakie powinnismy
osiggna¢ wdrazajac jg w organizacji,

W kolejnym etapie prac koncepcja musi uzyska¢ akceptacije do realizacji.

W fazie wdrozenia pracownicy potrzebujg uzyska¢ wiedze, umiejetnosci i odpowiednie
wsparcie aby wdrozy¢ opracowane zalozenia w zycie, a takze muszg byc¢
zaimplementowane narzedzia, ktére pozwolg ocenié¢ jakie sg konkretne, wymierne rezultaty
wdrazanych rozwigzan , czyli jaka jest wartos¢ dodana dla organizacji zwigzana z realizacjg
programu szkoleniowego.

Korzysci wynikajgce z takiego podejscia to:
§ Zapewnienie ptynnego przejscia od zdefiniowania zatozen strategii do zmiany sposobow
dziatania pracownikow,

§ skrécenie czasu od rozpoczecia procesu do osiggniecia zamierzonych rezultatow,
§ o0szczednosci zasobow niezbednych do wdrozenia zmiany,
§ trwalo$c¢ osiaggnietych rezultatéw,
§ maksymalizacja rezultatow.
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Cele projektu:

@ Poprawa jakosci oraz podniesienie efektywnosci dziatan sprzedazowych

W B L

WO MIE ML
LU L Taly

FLFE

Alilvenn sprwcdng
FNT1RNTMATIA TI8
produkt

Wysoe slilywon
gprsedas
nkipTimkmvana na
rizulinly

Loy i spoceddai
AT RNTIYATIA T1a
Praces

Lasvwrna apr eedas
polarsona
elEmentani

dug uekel v

DFk A JAROHC Wy AN A

@ Wdrozenie standardow w zakresie realizacji procesu sprzedazy
@ Wdrozenie instrumentow wspierajgcych proces sprzedazy, np. coaching

@ Podniesienie orientacji na potrzeby klienta

Na kazdym etapie tego procesu chce wspiera¢ Panstwa wiedzg oraz odpowiednimi
narzedziami, co pozwala jeszcze bardziej zmniejszy¢ niezbedne inwestycje przy

jednoczesnym zwiekszeniu zyskow.
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2. Propozycja zakresu dzialan zmierzajacych do podniesienia

skutecznosci sprzedazowej

Ponizszy materiat ma za zadanie pokaza¢ kolejne kroki, jakie bedziemy podejmowac

wspolnie w celu wsparcia strategii sprzedazy Panstwa firmy

Krok I. Analiza aktualnej sytuacji sprzedazowej

Gtébwnym celem projektu jest zwiekszenie sprzedazy. Na tym etapie niezbedne dla
przygotowania witasciwych rozwigzan beda spotkania z osobami, ktére w bezposredni
sposo6b zainteresowane sg powodzeniem projektu.

Lepsze i gtebsze zapoznanie sie z celami sprzedazowymi oraz osadzenie ich w ogdinej
strategii zaprocentuje dla Panstwa trafnie dobranymi rozwigzaniami, ktére w pozytywny
spos6b wptyng na jakosé i czas realizacji tych zamierzen.

W celu jak najlepszego dostosowania programOw szkolen do Panstwa potrzeb bedziemy

potrzebowali nastepujacych informacji:

1. Powigzanie celow szkolenia ze strategig sprzedazowa
Okreslenie celéw biznesowych
Okreslenie po6l na ktérych chcecie Panstwo opieraé swoja przewage
konkurencyjna
Okreslenie charakteru relacji z klientami jakie chcecie budowaé

Okreslenie miernikéw sukcesu projektu.
Otwarta rozmowa o sytuacji i strategii da Panstwu pewnosé, ze wszystkie nasze dziatania

beda koncentrowac sie na wspieraniu celéw, jakie owa strategia zaktada.

W oparciu o zdefiniowane wspdlnie strategiczne cele realizacji projektu w kolejnej fazie

przygotowania projektu dokonamy analizy potrzeb szkoleniowych.

Robert Myszkowski tel. (12) 654 51 46
Trener - Konsultant tel. kom. 607 126 235


http://www.pdffactory.com

|
ROBERT MYSZKOWSKI®

Analiza obejmie nastepujace obszary dziatania:

- zapoznanie sie ze specyfikg pracy przysztych uczestnikéw szkolenia ( procedury obstugi
oraz zakres oferty dla Klientéw ),

- zapoznanie sie z funkcjonujgcymi standardami obstugi Klienta — zdefiniowanie
pozgdanych zachowan w relacjach z Klientami, funkcjonujgce procedury obstugi,

- analiza poziomu kompetencji os6b prowadzacych proces sprzedazy — spotkania z
wybranymi menedzerami zarzadzajgcymi procesem sprzedazy oraz z wybranymi
osobami prowadzacymi proces sprzedazy. Celem tych spotkan jest poznanie wiedzy,
umiejetnosci oraz zachowan uczestnikbw szkolen w kontekscie wykreowania
ostatecznego ksztattu programu szkoleniowego, ktéry bedzie $cisle skorelowany z
rzeczywistymi potrzebami,

- w zaleznosci od zapotrzebowania przeprowadzenie ankiet umozliwiajacych zebranie
informacji zwigzanych z oceng wiasnej efektywnosci uczestnikbw, mocnych i stabych
stron w kontekscie procesu sprzedazy, a takze oczekiwah wobec szkolen zwigzanych z

doskonaleniem umiejetnosci,

Kluczowe znaczenie dla powodzenia projektu ma pozyskanie menedzerow
odpowiedzialnych za koordynowanie pracy zespotow sprzedazowych . To od ich
zaangazowania i postawy zaleze¢ bedzie rozwoj sprzedazy oraz zaangazowanie i poziom

umiejetnosci prezentowany przez sprzedawcéw w kontaktach z Klientami.

Krok Il. Koncepcja prowadzenia dziatan sprzedazowych

Posiadam odpowiednie narzedzia oraz doswiadczenia pozwalajagce mie¢ pewnos$¢, iz
rozwigzania, ktorymi dysponuje moga by¢é powaznym wsparciem Panstwa strategii
sprzedazy.

Oferte szkoleniowg mozna podzieli¢ na dwa obszary.

A. Programy bezposrednio doskonalace proces sprzedazy
a. Sztuka profesjonalnej sprzedazy — program w pemi dostosowany do
zdiagnozowanego poziomu umiejetnosci sprzedazowych uczestnikow,

mozliwy do realizacji na r6znych poziomach zaawansowania
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b. Coaching jako efektywne narzedzie podnoszenia skutecznosci sprzedazowej

B. Programy wspierajace podnoszenie umiejetnosci sprzedazowych:
a. Sztuka komunikacji z elementami prezentacji handlowych

b. Prowadzenie negocjacji handlowych

SCHEMAT PROCESU SZKOLENIOWEGO

Faza ll: Sztuka
profesjonalnej

Faza l: Zarzadzanie
procesem sprzedazy

dla Menedzeréw sprzedazy

Faza lll: Programy
wspierajace
umiejetnosci
sprzedazowe

Krok Ill. Narzedzia i umiejetnosci: przyktadowe programy szkolen

Aby umozliwi¢ Pahstwu przyjrzenie sie proponowanym rozwigzaniom w dalszej czesci
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prezentuje przyktady szkolen, ktére mogtyby byé odpowiedzig na Panstwa potrzeby

Faza l:

Zarzadzanie Procesem Sprzedazy

ZALOZENIA
Szkolenie opiera sie na zatozeniu, ze w dzisiejszym ztozonym, konkurencyjnym i
podlegajagcym nieustannym przeobrazeniom s$rodowisku biznesowym kazda organizacja

powinna zapewnia¢ staty rozwéj umiejetnosci pracownikow.

CELE
Szkolenie przeznaczone jest dla menedzeréw sprzedazy odpowiedzialnych za rozwijanie
umiejetnosci oraz poprawe wynikow osigganych przez handlowcéw. Jego zadaniem jest

wzbudzenie w uczestnikach szczerej checi do coachingu, jak réwniez nauczenie ich jak:

8 budowa¢ atmosfere zaufania i szacunku w kontaktach z cztonkami wlasnego zespotu

8 efektywnie i obiektywnie okresla¢ kryteria pracy dla kazdego pracownika w zespole

§ planowac oraz w swobodny spos6b prowadzi¢ uporzadkowane dwustronne rozmowy
coachingowe, ktore koncentrujg sie na najwazniejszych aspektach pracy oraz prowadzg
do zaakceptowania przez cztonka zespotu planu dziatan rozwojowych

§ zbiera¢ informacje i ocenia¢ poprzez wspolne wizyty handlowe

8 planowa¢, wdraza¢ i kontrolowac realizacje ciggtego procesu rozwojowego kazdego

pracownika oraz zespotu w catosci

TRESC
Czes¢ |. Prezentacja metody prowadzenia sprzedazy zapoznaje uczestniczacych
menedzeréw z koncepcjg procesu sprzedazy, tak aby mogli skutecznie wymagacé realizaciji

procesu sprzedazy od swoich podwtadnych,

Czes¢ Il : Warunki do przeprowadzenia coachingu zapoznaje uczestnikbw z jego
podstawami. Omawia znaczenie przyjecia podej$cia opartego na wspoipracy, jak rowniez

wymagan i wyzwan zwigzanych z efektywnym coachingiem.
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Czes¢ lll: Okreslanie kryteriow wykonania pracy , instrument stuzacy precyzyjnemu i
obiektywnemu okresleniu wiedzy i zachowah zwigzanych z dang pracg. Stanowi to punkt
wyjscia do rozwoju procesu coachingu, przygotowujac uczestnikdw do obiektywnej oceny

biezacych wynikow pracy.

Czes¢ IV: Rozmowa coachingowa przedstawia model przeprowadzania tego typu rozméw,
ktory wskaze uczestnikom, jak dokona¢ wraz z pracownikiem wspdlnej diagnozy sytuacji
coachingowej, a nastepnie opracowa¢ wtasciwy plan dziatania, skierowany na wzmocnienie

wynikéw i jakosci pracy.

Czes¢ V: Zasady wdrazania rozwigzan coachingowych — daje wskazowki jak skutecznie

wdrozy¢ zatozenia coachingu w praktyke funkcjonowania organizaciji

FAZA II:

Sztuka Profesjonalnej Sprzedazy

Zatozenia kursu

Szkolenie Sztuka Profesjonalnej Sprzedazy opiera sie na zatozeniu, ze w dzisiejszym
ztozonym, konkurencyjnym i wcigz zmieniajagcym sie srodowisku handlowym powodzenie
zalezy od tego, czy Doradca pomoze osiggna¢ sukces swoim Klientom.

W praktyce oznacza to dgzenie do otwartej wymiany informacji w czasie rozmowy handlowe;j
koncentrujgcej sie na potrzebach Klienta. Jej celem jest podjecie swiadomej decyzji

zZmierzajgcej do osiggniecia obustronnego sukcesu — Doradcy i Klienta.

Tres€ szkolenia
Materiat szkolenia podzielony jest na siedem czesci zgodnie z fazami przebiegu procesu
sprzedazy. W zaleznosci od potrzeb Klienta moze by¢ realizowany w réznych stopniach

zZaawansowania.
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Faza 1. Przygotowanie procesu sprzedazy — metody pozyskiwania Klienta,
wykorzystanie telefonu w procesie sprzedazy . Znaczenie koncentrowania rozmowy
handlowej na potrzebach Kklienta. Uczestnicy beda mogli spojrzeé na proces
kupowania oczami Klienta i zrozumieja, ze Klienci nie kupuja wtedy, kiedy zalezy nam

na sprzedazy, ale gdy chcemy pomaéc im w dokonaniu wikasciwych wyborow.

Faza 2. Budowanie kontaktu z Klientem, znaczenie pierwszego wrazenia, sposoby
efektywnego otwierania rozmowy handlowej oraz uzgadniania z klientem jej planéw i
celow, ktére majg zostaé osiggniete. Dzieki temu od samego poczatku Doradcy beda
postrzegani jako profesjonalni partnerzy, a rozmowy beda toczyé sie z

uwzglednieniem oczekiwan klientow.

Faza 3: Rozpoznawanie potrzeb Klienta, Sztuka aktywnego stuchania, techniki
zadawania pytan , jak korzystaé z pytanh w celu zbierania informacji i tworzenia
jasnego, wzajemnego i petnego zrozumienia potrzeb klientéw.

Zdawanie dobrych pytan inspiruje klienta i pozwala mu odkryé potrzeby, z ktérych do

tej pory sobie nie zdawat sprawy.

Faza 4: Prezentacja oferty rozwigzan, w trakcie tej fazy szukamy odpowiedzi na
pytanie w jaki spos6b w odpowiednim czasie oraz formie przedstawiaé informacje
dotyczace konkretnych sposobow zaspokojenia potrzeb klienta. Dzieki tej
umiejetnosci Doradcy beda potrafili wyrdéznié swoja oferte na tle konkurencji tworzac

atmosfere w ktorej to klient chce kupié¢, a nie tylko Doradca sprzedaé.

Faza 5: Wsparcie procesu decyzyjnego, zamykanie transakcji wyjasnia, jak finalizowaé
rozmowy handlowe w sposéb zapewniajacy wzajemne zrozumienie dzialan
podejmowanych nastepnie przez kazdgq ze stron i zaangazowanie w ich realizacje.
Dzieki temu Doradcy beda uzyskiwaé rzetelne zobowigzania od klientow, co
spowoduje szybsze podejmowanie dalszych krokéw, a co za tym idzie skrécenie

procesu sprzedazy.
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Faza 6: Postepowanie z reakcjami Klientéw, opisuje, jak reagowaé, kiedy klient
wyraza zadowolenie ze swojej sytuacji (korzysta z wkasnych rozwigzan, nie dostrzega
zadnych potrzeb lub wspétpracuje z innym dostawcg), oraz wyjasnia, jak zadawaé
pytania, aby uswiadomié klientowi istnienie potrzeb.

Jak czesto prébujac sie umoéwié Doradcy napotykajg na odpowiedz ”...jestesmy
zadowoleni ze wspo#pracy z naszym dostawcg i nie myslimy o zmianie...”
Jak czesto w takiej sytuacji udaje im sie uméwié, a jesli tak — jak czesto to umoéwienie

prowadzi do sprzedazy?

Stad istotnym jest odpowiednie postepowanie z zastrzezeniami klientéw, omawiamy
trzy typy zastrzezen zazwyczaj wyrazanych przez klientow podczas spotkan
handlowych:
watpliwosci (...troche nie chce mi sie wierzyé w to, co Pan mowi. Pracowalismy juz
z innymi firmami i kazda obiecywafa krétkie terminy. Jednak rzeczywisto$¢é byfa
zupefnie inna...),
nieporozumienia

niekorzystng ocene (...niestety, wasza oferta jest dla nas zbyt droga...).
Podkresla réwniez znaczenie petnego zrozumienia zastrzezenia przed podjeciem dziatan
majacych je wyeliminowaé. To wlashie od zrozumienia podtoza zastrzezenia zalezy uzycie

odpowiednich umiejetnosci pozwalajgcych owo zastrzezenie pokonac.

Faza 7: Zabezpieczenie kontaktu, metody otrzymywania informacji zwrotnej od

Klienta, zasady profesjonalnego ksztatltowania zakonczenia rozmowy

FAZA lI:

Programy wspierajace podnoszenie umiejetnosci sprzedazowych

A. Sztuka komunikacji z elementami prezentacji handlowych

Zalozenia kursu
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Skuteczna komunikacja jest jednym z filaréw skutecznosci sprzedazowej, stad tez jezeli w
wyniku diagnozy potrzeb szkoleniowych stwierdzimy potrzebe podniesienia skutecznosci
komunikacyjnej ze szczeg6lnym uwzglednieniem profesjonalnego prowadzenia prezentacji
handlowych mozemy zaproponowa¢ program szkoleniowy, ktory dostarczy praktycznych

narzedzi pozwalajgcych na poprawe umiejetnosci w tym zakresie

Cele

@ rozwijanie zachowan utatwiajgcych efektywng komunikacje i angazowanie wszystkich

cztonkoéw zespotu we wspotprace

Q

poszerzenie $wiadomosci w zakresie wtasnych nawykéw i stylu porozumiewania sie

@ rozwiniecie umiejetnosci komunikacyjnych w celu lepszego zrozumienia partneréw
biznesowych

@ poprawa adekwatnosci pozwalajgcej na efektywne dobieranie w zaleznosci od

kontekstu sytuacyjnego tresci i formy komunikatu

Q

wyksztatcenie komunikowania sie jezykiem korzysci

@ umiejetnos¢ stosowania odpowiednich struktur prezentacyjnych

Tres¢ szkolenia
@ Podstawowe zasady procesu komunikowania
@ Budowanie klimatu rozmowy handlowej
@ Wyksztatcenie mechanizmow sprzyjajacych efektywnej komunikacji i pokonywaniu
barier w porozumiewaniu sie
@ Techniki skutecznego zbierania informacji i kierowania rozmowg handlowg
@ Efektywne komunikowanie sie w trakcie prezentacji handlowej
@ Cele i struktura prezentaciji
@ Praktyczne wskazowki jak kreowaé pozytywne relacje z audytorium

B. Prowadzenie neqgocjacji handlowych

Zatozenia kursu

Proponowany ramowy program w swoich zatozeniach winien pozwoli¢ uczestnikom
efektywnie wykorzystywa¢ okreslone techniki negocjacji. Umie¢ poprowadzi¢ rozmowe
sprzedazowg w pozadanym kierunku. BudowaC oraz umiejetnie wplywaé na stany
emocjonalne wiasne oraz swoich rozméwcow. A takze wspiera¢ w procesie kreowania

trwatych diugofalowych relacji z klientem
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Cele
@ Zapoznanie sie z wybranymi typami i sposobami prowadzenia negocjacji handlowych
@ Tworzenie pozgdanego kontekstu dla prowadzenia negocjaciji
@ Budowanie wtasnych oraz rozpoznawanie strategii stosowanych przez partnerow w

procesie negocjaciji

Tres€ szkolenia
@ Przygotowanie procesu negocjacyjnego — okreslenie celéw w procesie prowadzenia
negocjacji
Zasady konstruowania najlepszych alternatyw
Sztuka prowadzenia negocjacji

1)

1)

@ Reguly otwierania negocjaciji

@ Zasady skutecznej argumentacji — budowanie sity prezentowanych argumentéw
1)

Negocjacje cenowe — metody radzenia sobie z zastrzezeniami Klienta odnosnie ceny

Krok IV: Wzmocnienie

Dziatania majgce na celu utrzymywanie i wzmacnianie rezultatow szkolen sa najbardziej
skuteczne jezeli prowadzone sg przez menedzeréw. Umiejetnosci sprzedazy (te same, ktére
poznajg sprzedawcy) poznane przez kierownikbw pozwolg im na biezgco ocenia¢ jakos¢
pracy swoich zespotow. Umiejetnos¢ rozmowy coachingowej oraz znajomos¢ procesu
coachingu i narzedzi coachingu pomoga im utrzymywaé¢ wysokie zaangazowanie zespotéw
oraz wptyng pozytywnie na ciggty rozwdj pracownikow. W efekcie zwiekszy sie sprzedaz, a
tendencja ta bedzie utrzymywacé sie przez diugi czas.

Takze i na tym etapie wspieram klientéw. Przede wszystkim przygotowuje menedzeréw do
prowadzenia coachingu, ktéry w naturalny spos6b wspiera umiejetnosci sprzedazy
Doradcow.

Dysponuje rowniez rozwigzaniami, ktére pomagajg w pracy coacha i przyczyniajg sie do
wzmachniania nowych umiejetnosci sprzedazy. Sag to np.:

§ narzedzia wspierajace rozwd6j umiejetnosci sprzedazowych, Ich celem jest
utrwalanie i doskonalenie umiejetnosci Doradcéw. Narzedzia sg zroznicowane ale proste
w uzyciu. Nadajg sie do wykorzystania w trakcie regularnych spotkan zespotow

sprzedazy poniewaz nie zajmujg duzo czasu (30 min — 1 godz.).
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Cze$¢ narzedzi stuzy do okreslania poziomu umiejetnosci oraz do ich wzmacniania. Druga
czesc¢ stuzy efektywnym przygotowaniom do rzeczywistych spotkan handlowych. Zestaw
Narzedzi bardzo utatwia menedzerom wypetnianie roli coacha pozwalajgc w interesujacy

dla wszystkich sposob doskonali¢ umiejetnosci sprzedazy.

§ Metodologia pozwalajaca na pomiar na ile skutecznie rozwigzania objete
szkoleniem sg wdrazane w praktyce dnia codziennego- zastosowanie takich narzedzi
pozwoli na odpowiedz na pytanie jaka jest stopa zwrotu z inwestycji w program

szkoleniowy

METODOLOGIA SZKOLEN
Cwiczenia jednej umiejetnosci, w ktorych uczestnicy majg okazje zaprezentowaé
poziom opanowania danej umiejetnosci.
Eksperymenty, ktdre rozszerzajg zrozumienie materiatu 0 wymiar doswiadczenia.
Pozwalajg one uswiadomi¢ sobie odczucia klientow i handlowcéw w r6znych sytuacjach
sprzedazy.
Cwiczenia taczace, podsumowujg wiedze na dany temat: uczestnicy majg mozliwosé
przetozenia, tego czego sie nauczyli, ha jezyk ich wtasnego srodowiska sprzedazy.
Krotkie wyklady, zawierajgce uzasadnienie dla wypracowanych sposobéw
postepowania.
Scenki z podziatem na role, ktére dajg okazje wyboru oraz zastosowania szeregu
umiejetnosci w stosunkowo realistycznych sytuacjach sprzedazy.
Dyskusje, umozliwiajg uczestnikom refleksje na temat zdobywanych umiejetnosci oraz
wymiane doswiadczen i pogladow.
Praca w grupach, pozwala na wypracowanie katalogéw zachowan, reakcji na konkretne

praktyczne sytuacje sprzedazowe
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