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Wstep

Szanowni Panstwo, z przyjemnoscig podejme sie wdrazania wspolnie, skutecznych
standardéw sprzedazy i obstugi w Panstwa organizacji. Jestem gotéw z peinym
zaangazowaniem i profesjonalizmem wesprze¢ dziatania zmierzajagce do  poprawy

skutecznos$ci dziatania na rynku.

Moim celem jest przekazanie Panstwu wiedzy, umiejetnosci oraz sprawdzonych pomystéw i
doswiadczen. Zawartos¢ merytoryczna stanowi otwartg propozycje mozliwych wspélnych
dziatan i oczywiscie w toku dalszych krokbw moze ulegaé-zmianie-w:zaleznosci od Panstwa
potrzeb i uzyskiwania dodatkowych informacji wskazujgcych na szczegdlne zainteresowanie

wybranymi zagadnieniami.

Dysponuje odpowiednim doswiadczeniem we wspieraniu podobnych projektow. Sukces
wspolnych z klientami dziatar opieram na procesie, ktory zapewnia osigganie maksymalnych

rezultatow z poczynionej inwestycji.
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1. Zakres i cele projektu

Sam proces przygotowania i wdrozenia projektu odbywa sie wedtug ponizszego schematu

Analiza Propozycja Akceptacja Dziatania Ocena
aktualnej dziataf ‘ wspieraj ace efektywno $ci

sytuacji poprawiaj acych
skuteczno $¢
sprzeda zowa

wdro zenie

We wstepnym etapie prac nalezy ustalic parametry oceny efektywnosci projektu, a takze

przeprowadzi¢ ocene potencjatu oraz analize proceséw w obszarze sprzedazy.

W kolejnym etapie prac koncepcja musi uzyskac akceptacje do realizacji.

W fazie wdrozenia pracownicy sprzedazy potrzebujg uzyska¢ wiedze, umiejetnosci i
odpowiednie wsparcie aby wdrozy¢ opracowane zatozenia w zycie, a takze musza by¢
zaimplementowane narzedzia, ktére pozwolg ocenic jakie sg konkretne, wymierne rezultaty
wdrazanych rozwigzan , czyli jaka jest warto$¢ dodana dla organizacji zwigzana z realizacjg
projektu.

Korzysci wynikajace z takiego podejscia to:

= Zapewnienie ptynnego przejscia od zdefiniowania zalozen strategii do zmiany sposobéw
dziatania pracownikéw,

= skrdcenie czasu od rozpoczecia procesu do osiggniecia zamierzonych rezultatow,

= o0szczednosci zasobéw niezbednych do wdrozenia zmiany,

= trwatos$¢ osiggnietych rezultatow,

= maksymalizacja rezultatow.
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Cele projektu:

» Poprawa jakosci oraz podniesienie efektywnosci dziatan . W zalgczeniu przyktadowy

schemat obrazujacy podejscie skoncentrowane na aktywizacji procesu sprzedazy

WYSOKIE

Aktywna sprzedaz
zoTientowana na
produkt

ROBERT MYSZKOWSKI®

Wrysoce aktywna
sprzedaz
ukiermkowana na

rezultaty

WYMIERNE
REZULTATY

Pasywna sprzedaz
Zorientowana na
proces

Pasywna sprzedaz
polaczona z
elementarni
doradztwa

NISKIE

NISKA JAKOSC WYSOKA

» Aktywizacja dziatan w obszarze sprzedazowym — poprawa wynikow i skutecznosci
sprzedazowej,

» Podniesienie orientacji na potrzeby klienta

» Rozwijanie mocnych stron w sferze umiejetnosci ,postaw, nastawienia w aspekcie
profesjonalizacji jakosci sprzedazy

» Rozwiniecie umiejetnosci skutecznego indywidualizowania oferty na tle konkurencji

A\

Wyksztalcenie nawyku komunikowania sie jezykiem korzysci
» Woyksztatcenie umiejetnosci elastycznego, zgodnego z wymogami sytuacji i

zaleznego od typu Klienta badania potrzeb
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» Poprawa argumentacji sprzedazowej, wyksztatcenie technik skutecznego

~-domykania” procesu sprzedazy

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

jednoczesnym zwigkszeniu zyskow.

2. Propozycja zakresu dziata nh zmierzajacych do podniesienia

skuteczno $ci sprzeda zowej

Ponizszy materiat ma za zadanie-pokazaé kolejne kroki, jakie’'mozna podejmowac wspdlnie

w celu.wsparcia strategii rozwoju sprzedazy.

Krok I. Analiza aktualnej sytuacji

Etap obejmuje nastepujace dziatania:

1. Ustalenie parametrow oceny efektywno $ci projektu — strategiczne cele projektu
2. Analiza potencjatu zespotu sprzeda zowego

3. Analiza procesu sprzeda zy

Ad.l. Ustalenie parametrow oceny efektywno $ci projektu i wpisanie ich w strategi e
sprzeda zy.

Lepsze i gtebsze zapoznanie sie z celami i specyfikg funkcjonowania Firmy oraz osadzenie
ich w ogolnej strategii zaprocentuje dla Panstwa trafnie dobranymi rozwigzaniami, ktre w
pozytywny sposob wptynag na jakos¢ i czas realizacji tych zamierzen.

W celu opracowania optymalnej z Panstwa punktu widzenia propozycji poprawy

skutecznosci sprzedazowej zespotu potrzebne beda miedzy innymi nastepujace informacje:

1. Powiazanie celéw projektu ze strategi g rozwoju
2. Okreslenie celow biznesowych, ktérych realizacj e powinien wspiera ¢ realizowany
projekt
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3. Okreslenie pol na ktorych chcecie Pa nstwo opiera ¢ swoja przewage
konkurencyjn a
4. Okreslenie charakteru relacji z klientami jakie chcecie budowa €

5. Okreslenie miernikow sukcesu projektu.

Otwarta rozmowa 0 sytuacji i strategii da Panstwu pewnosc¢, ze wszystkie dziatania bedag

koncentrowac sie na wspieraniu celow, jakie owa strategia zaktada.

Kluczowe znaczenie dla powodzenia projektu ma pozyskanie menedzerow
odpowiedzialnych za koordynowanie pracy zespotdw . To od ich zaangazowania i postawy
zaleze¢ bedzie motywacja i poziom umiejetnosci prezentowany przez pracownikéw liniowych

w kontaktach z Klientami.

Ad.2. Analiza potencjatu-zespotu sprzeda = zowego , pozwoli na precyzyjne zdiagnozowanie
silnych_if stabych 'stron’ zespolu oraz bedzie podstawg do ustalenia katalogu niezbednych
dzialan zmierzajgcych do podniesienia skutecznosci sprzedazowej poszczegoélinych
cztonkdw zespotu,

Ad.3. Analiza procesu sprzeda zy umozliwi zoptymalizowanie wszystkich dziatan

wspierajacych aktywnos¢ sprzedazowa.

W oparciu o zdefiniowane wspolnie strategiczne cele realizacji projektu oraz na bazie
wynikéw analizy potencjalu oraz analizy proceséw sprzedazowych w kolejnej fazie
przygotowania projektu opracujemy propozycje dziatan poprawiajacych skutecznosc

sprzedazowa.

Dziatania wspieraj gce wdro zenie
Posiadam odpowiednie narzedzia oraz doswiadczenia pozwalajgce mie¢ pewnosé, iz
rozwigzania, ktorymi dysponuje moga by¢ powaznym wsparciem Panstwa strategii rozwoju.
Dzialania wspierajgce wdrozenie moga zostac¢ podjete w nastepujacych obszarach:

1. Zmiany w funkcjonuj acych procesach sprzeda zowych

2. Poprawa efektywno $ci dziatania zespotu sprzeda zowego poprzez szkolenie

3. Wdro zenie nowych rozwi gzan omawianych podczas szkolenia

4. Coaching zespotu maj acy na celu dopilnowanie, aby nowe rozwi gzania bylty

konsekwentnie stosowane w praktyce sprzeda  zy
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Przyktadowe programy szkole n, ktdére mog g poprawi € skuteczno $¢

dziatania zespotu:

Aby umozliwi¢ Panstwu przyjrzenie sie proponowanym rozwigzaniom w dalszej czesci
prezentuje przyktady szkolen, ktére mogtyby by¢ po wprowadzeniu odpowiednich modyfikaciji

odpowiedzig na potrzeby w Panstwa Firmie;

A. Programy bezpo $rednio doskonal ace wybrane umiej etno $ci
a. Zarzadzanie zespotem sprzedazy
b. Sztuka profesjonalnej sprzedazy — program w petni dostosewany do
zdiagnozowanego poziomu _umiejetnosci / sprzedazowych ™ uczestnikéw,
mozliwy do.realizacjiina r6znych poziomach zaawansowania

¢« Sztuka obstugiKlienta z elementami technik sprzedazy

B. Programy wspieraj ace podnoszenie umiej etnosci :
a. Sztuka komunikacji z elementami prezentacji handlowych
b. Prowadzenie negocjacji handlowych
c. Analiza zachowan wskazujacych na mozliwos¢ popetnienia klamstwa lub

oszustwa

Zarzadzanie Procesem Sprzeda zy

ZALOZENIA
Szkolenie opiera sie na zalozeniu, ze w dzisiejszym ziozonym, konkurencyjnym i
podlegajacym nieustannym przeobrazeniom srodowisku biznesowym kazda organizacja

powinna zapewniac staly rozwoéj umiejetnosci pracownikow.

CELE
Szkolenie przeznaczone jest dla menedzerow 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:
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= budowac atmosfere zaufania i szacunku w kontaktach z czionkami wlasnego zespotu
= efektywnie i obiektywnie okreslac kryteria pracy dla kazdego pracownika w zespole
= planowa¢ oraz w swobodny sposo6b prowadzi¢ uporzadkowane dwustronne rozmowy
coachingowe, ktére koncentrujg sie na najwazniejszych aspektach pracy oraz prowadza
do zaakceptowania przez cztonka zespotu planu dziatan rozwojowych
= zbierac¢ informacje i ocenia¢ poprzez wspoélne wizyty handlowe
= planowac, wdrazac i kontrolowac realizacje ciggtego procesu rozwojowego kazdego

pracownika oraz zespotu w catosci
TRESC

Czesé I Istota inspiruj gcego przywddztwa — cechy wyrdzniajgceprofesjonalnego

menadzera sprzedazy , istota procesu zarzadzania sprzedazg , funkcje menadzera,

Czes¢€ Il Rola motywacji' w procesie podnoszenia skuteczn  os$ci dzialania — poziom
dojrzatosci profesjonalnej kluczem do podnoszenia motywacji pracownikéw, dostosowanie

odpowiednich technik motywacji do typu osobowosci pracownika

Czesé¢ lll: Planowanie i organizacja procesu sprzeda  zy, tak aby zapewni¢ state osigganie
lub przekraczanie wytyczonych planéw sprzedazowych:
» Definiowanie celéw sprzedazowych dla poszczegélnych cztonkéw zespotu, jak i
zespotu w catosci,
» Parametry poprawnie sformutowanych celéw sprzedazowych
» Opracowanie planu dziatania dla zespotu stuzgcego realizacji celéw
sprzedazowych firmy, pozyskiwaniu nowych klientow, rozszerzaniu wspotpracy z
istniejgcymi klientami oraz wykorzystywaniu zasobéw w sposob najbardziej
efektywny i wydajny
» Implementowanie planéw oraz kontrolowanie ich realizacji poprzez
poréwnywanie rzeczywistych wynikéw z zaktadanymi w aspekcie jakosci, ilosci,

czasu realizacji i zasad raportowania

Czesé IV : Warunki do przeprowadzenia coachingu zapoznaje uczestnikow z jego
podstawami. Omawia znaczenie przyjecia podejscia opartego na wspotpracy, jak rowniez

wymagan i wyzwan zwigzanych z efektywnym coachingiem.
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Czesé V: Okre slanie kryteriow wykonania pracy , instrument stuzacy precyzyjnemu i
obiektywnemu okresleniu wiedzy i zachowanh zwigzanych z dang pracg. Stanowi to punkt
wyjscia do rozwoju procesu coachingu, przygotowujac uczestnikdw do obiektywnej oceny

biezacych wynikow pracy.

Czesé¢ VI: Rozmowa coachingowa przedstawia model przeprowadzania tego typu rozmow,
ktory wskaze uczestnikom, jak dokona¢ wraz z pracownikiem wspoélnej diagnozy sytuacji
coachingowej, a nastepnie opracowac witasciwy plan dziatania, skierowany na wzmocnienie

wynikow i jakosci pracy.

Czesé VII: Zasady wdra zania rozwi gzan coachingowych — daje wskazowki jak

skutecznie wdrozy¢ zatozenia coachingu w praktyke funkcjonowania organizaciji

Czas trwania szkolenia: 3 dni

Sztuka Profesjonalnej Sprzeda zy

Zatozenia kursu

Szkolenie Sztuka Profesjonalnej Sprzedazy opiera sie na zatlozeniu, 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 handlowej
koncentrujacej sie na potrzebach Klienta. Jej celem jest podjecie $wiadomej decyzji

zmierzajgcej 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

zaawansowania.

Faza 1: Przygotowanie procesu sprzeda zy — metody pozyskiwania Klienta,
wykorzystanie telefonu w procesie sprzeda zy . Znaczenie koncentrowania rozmowy

handlowej na potrzebach Kklienta. Uczestnicy b eda mogli spojrze ¢ na proces

9
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kupowania oczami Klienta i zrozumiej @, ze Klienci nie kupuj a wtedy, kiedy zale zy nam

na sprzeda zy, ale gdy chcemy pomaoc im w dokonaniu wta  $ciwych wyborow.

Faza 2: Budowanie kontaktu z Klientem, znaczenie pierwsze go wrazenia, sposoby
efektywnego otwierania rozmowy handlowej oraz uzgad niania z klientem jej planéw i
celow, ktére maj g zosta € osiagniete. Dzieki temu od samego pocz atku Doradcy b eda
postrzegani jako profesjonalni partnerzy, a rozmowy beda toczyé sie z

uwzgl ednieniem oczekiwa n klientéw.

Faza 3: Rozpoznawanie potrzeb Klienta, Sztuka aktywnego s ‘tuchania, techniki
zadawania pyta n , jak korzysta ¢ z pytan w celu zbierania informacji i tworzenia

jashego, wzajemnego i petnego zrozumienia potrzeb k  lientow.

Zdawanie dobrych pyta n inspiruje klienta i pozwala'mu odkry “¢€'potrzeby, z ktérych do

tej pory sobie nie zdawat sprawy.

Faza 4: Prezentacja oferty rozwi azan, w trakcie tej fazy szukamy odpowiedzi na

pytanie w jaki sposéb w odpowiednim czasie oraz fo rmie przedstawia ¢ informacje
dotycz qce konkretnych sposobOw zaspokojenia potrzeb klient a. Dzieki tej
umiej etno $ci Doradcy b eda potrafili wyré znié swoj g ofert @ na tle konkurencji tworz ac

atmosfer e w ktorej to klient chce kupi €, a nie tylko Doradca sprzeda €.

Faza 5: Wsparcie procesu decyzyjnego, zamykanie transakcji wyja $nia, jak finalizowa ¢
rozmowy handlowe w sposGb zapewniaj acy wzajemne zrozumienie dziala n
podejmowanych nast epnie przez ka zdg ze stron i zaanga zowanie w ich realizacj e.
Dzieki temu Doradcy b eda uzyskiwa ¢ rzetelne zobowi gzania od klientéw, co
spowoduje szybsze podejmowanie dalszych krokéw, a c 0 za tym idzie skrécenie

procesu sprzeda zy.

Faza 6: Postepowanie z reakcjami Klientow, opisuje, jak reagowa €, kiedy Klient
wyraza zadowolenie ze swojej sytuacji (korzysta z wlkasny  ch rozwi gzan, nie dostrzega
zadnych potrzeb lub wspotpracuje z innym dostawc g), oraz wyja $nia, jak zadawa ¢
pytania, aby u swiadomi € klientowi istnienie potrzeb.

Jak czesto probuj ac sie umowi ¢ Doradcy napotykaj 3 na odpowied z "...jeste smy
zadowoleni ze wspotpracy z naszym dostawc g i nie my $limy o zmianie...”

Jak cz esto w takiej sytuacji udaje im si e umowi €, a jesli tak — jak cz esto to umowienie
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prowadzi do sprzeda zy?

Stad istotnym jest odpowiednie post epowanie z zastrze zeniami klientow, omawiamy
trzy typy zastrze zen zazwyczaj wyra zanych przez Kklientbw podczas spotka n
handlowych:

e watpliwo $ci (...troch e nie chce mi si e wierzy é w to, co Pan méwi. Pracowali $my ju z
z innymi firmami i ka zda obiecywata krétkie terminy. Jednak rzeczywisto  $¢ byla
zupetnie inna... ),

e nieporozumienia

e niekorzystn g ocen e (...niestety, wasza oferta jest dla nas zbyt droga.. .).
Podkresla réwniez znaczenie petnego zrozumienia zastrzezenia-przed podjeciem " dziatan
majgcych je wyeliminowaé. To wlasnie-od.zrozumienia podioza zastrzezenia zalezy uzycie

odpowiednich umiejetnosci pozwalajgcych owo zastrzezenie pokonac.

Faza 7: Zabezpieczenie kontaktu, metody otrzymywania inf  ormacji zwrotnej od

Klienta, zasady profesjonalnego ksztattowania zako  Rczenia rozmowy

Czas trwania szkolenia: 2 dni

Sztuka obstuqgi Klienta z elementami technik sprzeda zy

Zatozenia kursu

Szkolenie opiera sie na zalozeniu, ze w dzisiejszym ztozonym, konkurencyjnym i wcigz
zmieniajagcym sie srodowisku handlowym powodzenie zalezy od tego, czy pracownik
odpowiedzialny za proces obstugi pomoze osiggna¢ sukces swoim Klientom.

W praktyce oznacza to dgzenie do otwartej wymiany informacji w czasie rozmowy handlowej
koncentrujgcej sie na potrzebach Klienta. Jej celem jest podjecie Swiadomej decyzji

zmierzajgcej do osiggniecia obustronnego sukcesu — Pracownika i Klienta.

Tresé szkolenia
Etap | : Wyksztatcenie podstawowych narzedzi komunikacyjnych niezbednych do
skutecznego prowadzenia procesu sprzedazy- obstugi, specyfika procesu komunikacii,

bariery w skutecznej komunikacji , sztuka zadawania pytan utatwiajacych prowadzenie
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rozmowy z Klientem , rola podsumowan czastkowych — umiejetnos¢ budowy trwatych relaciji

z Klientem

Etap Il : Specyfika obstugi Klienta w sektorze ustug finansowych — oczekiwania Klienta

wobec obstugi

Etap Il : Umiejetnos¢ rozpoznawania okreslonych typéw charakteréw potencjalnych
Klientbw w celu zwiekszenia swoich umiejetnosci perswazyjnych, dopasowanie technik

argumentacji do typow Klienta

Etap IV: Przygotowanie procesu obstugi — znaczenie koncentrowania procesu obstugi na
potrzebach klienta. Uczestnicy bedg mogli spojrze¢ na proces oczami Klienta i zrozumieja,
ze Klienci nie kupujg wtedy, kiedy zalezy nam na sprzedazy, ale'gdy chcemy poméc im w

dokonaniu wtasciwych wyborow. Czym dla'mnie jako pracownika jest pojecie obstugi Klienta

Etap V: Budowanie kontaktu z Klientem, znaczenie pierwszego wrazenia, Sposoby
uzgadniania z Klientem jej planéw i celéw, ktdre majg zosta¢ osiggniete. Dzieki temu od
samego poczatku pracownicy bedg postrzegani jako profesjonalni partnerzy, a rozmowy
beda toczy¢ sie z uwzglednieniem oczekiwan klientow. Oczekiwania Klienta wobec obstugi-

rola standardu w procesie obstugi.

Etap VI: Narzedzia wykorzystywane w procesie sprzedazy — okreslenie podstawowych

obszaréw kompetenciji:

» budowanie wiasnego wizerunku oraz wizerunku Firmy — znaczenie prezencji oraz
sposobu bycia w kontaktach z Klientem,

» obserwacja, sztuka aktywnego stuchania, techniki zadawania pytan , jak korzysta¢ z
pytan w celu zbierania informacji i tworzenia jasnego, wzajemnego i petnego zrozumienia
potrzeb klientow oraz zasady skutecznego przekazywania informacji — jako kluczowe
techniki profesjonalnej obstugi Klienta,

» dbatos¢ o odpowiednie relacje z Klientem odpowiednie do jego stylu kontaktu z
pracownikiem

» Swiadomosc¢ wlasnych kompetencji i stylu pracy z Klientem

» nastawienie do Klienta — swiadomosc i kontrola wiasnych emocji
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Etap VII: Wykorzystywanie jezyka korzysci w procesie sprzedazy na etapie analizy potrzeb,

oraz prezentacji oferty

Etap VIII: Postepowanie z reakcjami Klientow - odpowiednie postepowanie z zastrzezeniami

klientéw,

Znaczenie petnego zrozumienia charakteru zastrzezenia przed podjeciem dziatan majgcych
je wyeliminowa¢. To wiasnie od zrozumienia podioza zastrzezenia zalezy uzycie
odpowiednich umiejetnosci pozwalajacych owo zastrzezenie pokonac.

Etap IX: Praktyczne ¢wiczenie nabytych umiejetno$ci poprzez prowadzenie rezmow
sprzedazowych — scenki sytuacyjne z wykorzystaniem kamery video < analiza.zachowan

uczestnikéw

Podsumowanie: Budowa pozytywnego nastawienia uczestnikbw oraz podsumowanie

szkolenia

Czas trwania szkolenia: 2 dni

Programy wspieraj gce podnoszenie umiej etno sci sprzeda zowych

A. Sztuka komunikacji z elementami prezentacji hand lowych

Zatozenia kursu

Skuteczna komunikacja jest jednym z filarébw skutecznosci sprzedazowej, stad tez jezeli w
wyniku diagnozy potrzeb szkoleniowych stwierdzimy potrzebe podniesienia skutecznosci
komunikacyjnej ze szczegdlnym uwzglednieniem profesjonalnego prowadzenia prezentacji
handlowych mozemy zaproponowaé¢ program szkoleniowy, ktéry dostarczy praktycznych

narzedzi pozwalajgcych na poprawe umiejetnosci w tym zakresie

Cele

» rozwijanie zachowan utatwiajgcych efektywng komunikacje i angazowanie wszystkich
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cztonkdw zespotu we wspotprace
» poszerzenie swiadomosci w zakresie wkasnych nawykow 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

» wyksztatcenie komunikowania sie jezykiem korzysci

A\

umiejetnosc stosowania odpowiednich struktur prezentacyjnych

Tres¢ szkolenia

» Podstawowe zasady procesu komunikowania

» Budowanie klimatu rozmowy handlowe;j

» Woyksztatcenie mechanizméw sprzyjajacych efektywnej komunikacji i pokonywaniu
barier w porozumiewaniu sie
Techniki skutecznego zbierania informaciji i kierowania rozmowa handlowag,
Efektywne komunikowanie sie w trakcie prezentacji handlowej

Cele i struktura prezentacji

YV V V ¥

Praktyczne wskazéwki jak kreowac pozytywne relacje z audytorium

Czas trwania szkolenia: 2 dni

B. Prowadzenie negocjacji handlowych

Zatozenia kursu
Proponowany ramowy program w swoich zatozeniach winien pozwoli¢ uczestnikom
efektywnie wykorzystywaé okreslone techniki negocjacji. Umie¢ poprowadzi¢ rozmowe
sprzedazowa w pozadanym kierunku. Budowa¢ oraz umiejetnie wplywaé na stany
emocjonalne wilasne oraz swoich rozmoéwcow. A takze wspieraé w procesie kreowania
trwatych diugofalowych relacji z klientem.
Cele
» Zapoznanie sie z wybranymi typami i sposobami prowadzenia negocjacji handlowych
» Tworzenie pozadanego kontekstu dla prowadzenia negocjaciji
» Budowanie wlasnych oraz rozpoznawanie strategii stosowanych przez partneréw w

procesie negocjaciji
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Tres¢ szkolenia
» Podstawowe narzedzia komunikacyjne wykorzystywane w trakcie prowadzenia
negocjacji handlowych — specyfika komunikacji w procesie negocjacyjnym,
» Przygotowanie procesu negocjacyjnego — okreslenie celow w procesie prowadzenia
negocjaciji
» ldentyfikacja sytuacji negocjacyjnej oraz dazen stron w procesie negocjacji — sztuka
zadawania pytan, aktywne stuchanie, typowe btedy komunikacyjne, komunikacja
niewerbalna jako istotne wsparcie procesu,
Zasady konstruowania najlepszych alternatyw
Sztuka prowadzenia negocjaciji
Reguty otwierania negocjacji

Zasady skutecznej argumentacji= budowanie sity prezentowanych argumentow

YV V V V V

Negocjacje.cenowe — metody radzenia sobie z zastrzezeniami Klienta odnosnie ceny

Czas trwania szkolenia: 2 dni

C. Analiza zachowa A wskazuj acych na mo zliwo $¢ popetnienia

klamstwa, lub oszustwa

Cele
» Woyksztatcenie umiejetnosci w zakresie skutecznego komunikowania sie z partnerami
biznesowymi.
» Zapoznanie sie z motywami, dla ktorych ludzie dokonujg podejrzanych transakcji,
» Woyksztatcenie umiejetnosci w zakresie odczytywania typowych zachowan
niewerbalnych towarzyszacych dokonywaniu podejrzanych transakcji
» Zapoznanie sie z przyktadowymi werbalnymi sygnatami dokonywania podejrzanych

transakcji
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Tres¢ szkolenia

Specyfika procesu komunikacji w biznesie, bariery w skutecznej komunikacji , sztuka
zadawania pytan utatwiajgcych prowadzenie rozmowy z partnerem biznesowym , aktywne
stuchanie, rola podsumowan czgstkowych — umiejetnoS¢ budowy trwatych relacji z

partnerem biznesowym

Czynniki warunkuj ace skuteczn g i otwart g komunikacj e w biznesie

Umiej etno $¢€ rozpoznawania okre slonych typéw charakterow potencjalnych partneréw
biznesowych w celu zwiekszenia swoich umiejetnosci perswazyjnych, dopasowanie technik
argumentacji do typéw charakterologicznych,

Na czym polega ktamstwo. Motywy dla ktorych ludzie ktamig. Typologia klamstw
Zachowania niewerbalne wskazuj ace na mozliwo$€é popetienia klamstwa, lub
oszustwa. Czynniki determinujgce zachowanie osoby kfamigcej. Komunikaty niewerbalne

wyrazane za pomocg oczu, twarzy, dioni, palcow, ndg, tutowia.

Obiektywne i subiektywne werbalne sygnaty wskazuj ace na mo zliwo $¢ popetnienia

ktamstwa lub oszustwa

Sygnaly niespojno $ci pomi edzy komunikacj g werbaln g, a niewerbaln g

Wskazowki dotycz gce metod wykrywania klamstw.  Zdolnos¢ do wykrywania ktamstw.

Czynniki warunkujgce umiejetnos¢ wykrycia oszustwa

Rola zaufania w budowaniu trwatych relacji biznesow  ych

Praktyczne éwiczenia nabytych umiej etno sci

Podsumowanie: Budowa pozytywnego nastawienia uczestnikéw oraz pod sumowanie

szkolenia
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Ocena efektywno sci realizacji projektu

Dzialania majace na celu utrzymywanie i wzmacnianie rezultatow projektu sg najbardziej
skuteczne jezeli prowadzone sg przez menedzerow. Umiejetnosci (te same, ktére poznajgq
pracownicy sprzedazy) poznane przez kierownikow pozwolg im na biezgco ocenia¢ jakosé
pracy swoich zespotow. Umiejetno$¢ rozmowy coachingowej oraz znajomos¢ procesu
coachingu i narzedzi coachingu pomogg im utrzymywaé¢ wysokie zaangazowanie zespotow
oraz wplyng pozytywnie na ciggly rozwoj pracownikéw. W efekcie zapewni to staty rozwoj, a
tendencja ta bedzie utrzymywac sie przez diugi czas.

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

Dysponuje réwniez rozwigzaniami, ktére'pemagaja w pracy coacha i przyczyniajg sie do
wzmacniania nowych umiejetnosci sprzedazy. Sg to np.:

* narzedzia ‘wspieraj ace  rozw¢j umiej etnosci sprzeda zowych, Ich celem jest
utrwalanie i doskonalenie umiejetnosci Doradcéw. Narzedzia sg zr6znicowane ale proste
w uzyciu. Nadajg sie do wykorzystania w trakcie regularnych spotkan zespotow
sprzedazy poniewaz nie zajmujg duzo czasu (30 min — 1 godz.).
Czesc narzedzi stuzy do okreslania poziomu umiejetnosci oraz do ich wzmacniania.
Druga czes¢ stuzy efektywnym przygotowaniom do rzeczywistych spotkarn handlowych.
Zestaw Narzedzi bardzo utatwia menedzerom wypetnianie roli coacha pozwalajgc w
interesujacy dla wszystkich sposob doskonali¢ umiejetnosci sprzedazy.

= Metodologia pozwalajgca na pomiar na ile skutecznie rozwigzania objete

projektem sg wdrazane w praktyce dnia codziennego

INWESTYCJA
Trudno na obecnym etapie szacowac niezbedne inwestycje zwigzane z realizacjq tak

skonstruowanego projektu doradczego.
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Dla rzetelnego okreslenia ceny projektu wymagane jest ustalenie szeregu kwestii.

m.in.:

- zawartos¢ merytoryczna  projektu ( a wilasciwie czas potrzebny na jej
przygotowanie w sposob maksymalnie zblizony do oczekiwan Zleceniodawcy )

- zakres prac niezbednych do realizacji projektu, ilos¢ dni przeznaczonych na

analizy, konsultacje i szkolenia

Dysponujac pewng wiedzg na temat Panstwa oczekiwah odnosnie realizowanego

projektu bede gotowy skonkretyzowaé warto$¢ inwestyciji.
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