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METODY | ARGUMENTY ZDALNEGO SPRZEDAWANIA
Jak efektywnie kontraktowac bez kontaktu osobistego ?

29.09.2011 , Warszawa
Centrum BankowoFinansowe Nowy Swiat 6/12

* mkasymalizowanie czynnikow sprzedazowych,
* uruchomienie dodatkowych kanatow marketingowych , promocyjnych i dystrybucyjnych.

» wtasciwy dobor odpowiedniej grupy docelowey.
e Efektywne techniki sprzedazy i zwiekszania wydajnosci handlowej

500 zt+ VAT - 1 osoba

450 zt + VAT/os - 2 osoby z firmy
405 zt + VAT/os - 3 osoby z firmy
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Metody i argumenty zdalnego sprzedawania
jak efektywnie kontraktowac bez kontaktu osobistego

9.15 poczatek
1. Wybor odpowiedniej oferty i dopasowanych kontrahentéw docelowych
= @ Jak nawigzywac wspodtprace z klientami detalicznymi a jak z biznesowymi ?

2. Jak zdalnie sprzedawac i kupowac ? — To dziata w obie strony !

3. Praktyczna przydatnosé baz danych w wyborze odpowiednich klientéw
Zasilanie bazy danych
Wykorzystywanie wtasnej i obcych baz danych

4. Techniki COPYWRITINGU w promocyjnym przygotowaniu oferty

5. Drukowana reklama informacyjno — reklamowa
Zasady kompozycyjne ulotki informacyjno — reklamowe;j

6. Tworzenie pakietu reklamy pocztowej bezposredniej (direct mail)

7. COPYWRITING nosnikéw pakietu mailingowego ( newslettery promocyjne i informacyjne)
Jak konstruowac newsletter i jak umieszczac linki na strone docelowg?

-
. 8.Konstrukcja i COPYWRITING skutecznych witryn internetowych
9. Platformy zakupowo sprzedazowe

13.00-13.40 lunch

10. Kampanie emailowe i newslettery
* - Reguly | metody wysytek e-mailngowych / Jakie narzedzia do kampanii mailowych ?
* - Taktyka wysytek mailowych do nowych baz
* - Jak zwiekszy¢ wskaznik CTR kampanii mailowych i newsletterow ?
* - Wykaz baz B2B / B2C, inforbrokerdwi aplikacji mailowych

11 Zastosowania telefonu (telemarketing i INTERNETU
w przedktadaniu szybkiej i zdalnej oferty,

u 12. ABC VIDEO PREZENTACJI
13. Reguty komunikacji w rozmowach telefonicznych i videprezentacjach

* Rozmowa telefoniczna przychodzaca

* Nawigzywanie kontaktu

% 14. Jak ofertowac i sprzedawac przez telefon ?
15.. Wychodzace (aktywne) rozmowy telemarketingowe
Q * Sondowanie kontrahenta pytania / sfromutowania i pytania ktére sprzedajg

Prezentacja i demonstracja oferty

* Wyjasnianie obiekgcji klientow

Gtéwne reguty negocjaciji telefonicznych
Metody finalizowania rozmowyskuteczne proby kontraktacji ?

18.00 zakonczenie

www.EDUCA TION-FIRST.pl
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Trener Krzysztof Podstawka

Do$wiadczony konsultant i trener marketingowy, wspétpracownik agencji
badawczych i promocyjnych, wyktadowca Katedry Marketingu Wydziatu Zarzadzania
Uniwersytetu Warszawskiego.

Specjalizuje sie w nastepujacych sferach marketingu: badania i analizy
marketingowe, strategie marketingowe, plany marketingowe, zarzadzanie
komérkami handlowomarketingowymi, techniki osobistej sprzedazy i obstugi
klientéw, telemarketing, metody promocyjnoreklamowe, klienting, merchandising
Szkoli najwigksze firmy w Polsce, Ponad kilka tysiecy szkolen przeprowadzonych !

Arbiter Polish National Sales Award 2010

Pakiet GRATIS !!I' — Podrecznik autorstwa
Krzysztofa Podstawki pt: ,Aktywna sprzedaz

osobista i bezposrednia oraz INTERNET _
MARKETING BIBLE 2011
Oraz CD EMAIL

MEWSLET TERS

101
o e
‘!’Dla kogo ?

A. Zajecia te bedg uzyteczne dla wszystkich specjalistéw probujacych wyszukiwac i pozyskiwaé
nowych klientoéw, czyli dla: handlowcow, ,inzynieréw sprzedazy”, doradcow klienta, prezenteréw i
.preselleréw”, merchandiser'éw, specjalistow obstugi, serwisantéw oraz dyrektoréw i kierownikow
sprzedazy i obstugi klientow, Pionow marketingowych, Pionow ds Rozwoju, Kupcow

B. Skorzystajg réwniez ci, ktérzy na innych ptaszczyznach niz kontakt z klientem chcg wzmocnic
sugestywnos¢ i skutecznos$¢ swojego wplywu na innych ludzi

Dlaczego warto ?

A. W trakcie warsztatu zostang zaprezentowane i prze¢wiczone metody i techniki pozyskania klientow,
ktére ze wzgledu na ich bardzo ,techniczny” i konkretny charakter pozwolg kazdemu by¢ lepszym
handlowcem i specjalistg obstugi klienta.

Wykorzystanie mediow elektronicznych (Internet, telefon) do typowania i nawigzywania kontaktu z
potencjalnymi klientami

Opanowanie technologii prowadzenia dopasowanej do klienta prezentacji i demonstrac;ji
oferty/propozycji rowniez jako prezentacje online.

Wykorzystanie nowych baz danych B2B i B2C

Poznanie zasad COPYWRITINGU interaktywnej formy sprzedazy i wywierania wplywu w
newsletterach / stronach www/ oraz direkt marketingu

Zasady skutecznych kampanii mailowych do nowych klientow w tym jak skutecznie |
systematycznie wysytac maile informacyjnopromocyjne?
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Opracowanie przez trenera indywidualnego planu doskonalenia prowadzenia rozmoéw
handlowych oraz zwiekszenie efektywnos$ci  wykorzystania nowoczesnych $rodkéw  sprzedazy.
Jeden nowo zdobyty Kklient/kontrahent moze -oznacza¢ staly dochdéd przez dlugie lata

Znakomite REFERENCJE uczestnikéw z ostatniego szkolenia: Kancelaria Latala i Wspdlnicy / Centrum
Badan Jakosci sp. z 0.0./ Nautiqus sp. z 0.0./ Centralny Osrodek Sportu/ Everst Polska Sp. z 0.0./ CenterMed Sp.zo.o./
PBS DGA / Anneberg Transport/ 4 PRINT/ SOWUL & SOWUL, WURTH SP. Z O.0., EVEREST VIT SP. Z0O.0O.
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_ Sylwetka trenera — Krzysztof Podstawka

Konsultant i trener marketingowy od 1981r. oraz wyktadowca w Katedrze Marketingu Wydziatu Zarzadzania
Uniwersytetu Warszawskiego. Wspétpracuje ze znaczacymi szkotami zarzadzania i marketingu, agencjami
reklamowymi i badan rynku, organizacjami biznesowymi (np. Business Centre Club).

Arbiter Polish National Sales Award 2011

PRZYKLADOWE SZKOLENIA ZAMKNIETE

" Najwieksze szkolenia wewnetrzne: ABB, AmplicoLife, Bayer Polska, BGZ S.A., CocaCola, Dar Natury, Edusoft, Hobas
Systems Hortex, IBM Polska, Kruger Polska, Libella, NFI 3, NFI Hetman, Okocim S.A., PKO BP, Pekao S.A., PGNiG
S.A., Philips Morris Polska, PKN Orlen, PTE Orzetl, PKP, PZU S.A., Renault Polska, Ruch S.A, Servisco, Solco Basel,
Stomil Befchatéw S.A., Stalexport Opole, Wydawnictwa Szkolne i Pedagogiczne S.A., TUIR WARTA S.A., Vattenfall,
Zwoltex S.A.

Cykl szkolen w Business Centre Club

.J;LA ia'_ GLOWNE PUBLIKACJE

Marketing, Polska Fundacja Promocji Kadr, Warszawa 1991

Marketing w przedsiebiorstwie, TNOIK, Torun 1991;

Marketing, Miedzynarodowa Szkota Menedzerow, Warszawa 1991 i 1994 (2 wydania);

Akwizycja i sprzedaz bezposrednia, Miedzynarodowa Szkota Menedzeréw ,

Warszawa 1993 i 1995 /wydanie Il rozszerzone/;

Zarzadzanie marketingowe, rozdziat w pracy zbiorowej: Zarzadzanie, Centrum Prywatyzacji, Warszawa 1995
wspotautorzy: Karasiewicz G., Trojanowski M.);

Marketing. Zasady, strategie, instrumenty i techniki, Miedzynarodowa Szkota Menedzerow, Warszawa 1996 ;

Praktyczny marketing. Kluczowe elementy, Promar International, Rzeszéw 1997;

Techniki sprzedazy osobistej w ubezpieczeniach, Miedzynarodowa Szkota Menedzeréw, Warszawa 1997;

Metody promocji, sprzedazy i merchandisingu, Philip Morris Poland, Warszawa 2000;

Techniki sprzedazy osobistej , Philip Morris Poland, Warszawa 2001
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