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Jak efektywnie kontraktowac bez kontaktu osobistego ?
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  mkasymalizowanie czynnikow sprzeda¿owych,
uruchomienie dodatkowych kana³ów marketingowych , promocyjnych i dystrybucyjnych.

  w³a�ciwy dobór odpowiedniej grupy docelowej.
  Efektywne techniki sprzeda¿y i zwiêkszania wydajno�ci handlowej



Metody i argumenty zdalnego sprzedawania

9.15 pocz¹tek

1. Wybór odpowiedniej oferty i dopasowanych kontrahentów docelowych
Jak nawi¹zywaæ wspó³pracê z klientami detalicznymi a jak z biznesowymi ?

2. Jak zdalnie sprzedawac i kupowac ? � To dzia³a w obie strony !

3. Praktyczna przydatno�æ baz danych w wyborze odpowiednich klientów
Zasilanie bazy danych

Wykorzystywanie w³asnej i obcych baz danych

4. Techniki COPYWRITINGU w promocyjnym przygotowaniu oferty

5. Drukowana reklama informacyjno � reklamowa
Zasady kompozycyjne ulotki informacyjno � reklamowej

6. Tworzenie pakietu reklamy pocztowej bezpo�redniej (direct mail)
7. COPYWRITING no�ników pakietu mailingowego ( newslettery promocyjne i informacyjne)

Jak konstruowac newsletter i jak umieszczaæ linki na stronê docelow¹?

8. Konstrukcja  i COPYWRITING skutecznych witryn internetowych
9. Platformy zakupowo sprzeda¿owe

13.00­13.40 lunch

10. Kampanie emailowe i newslettery
�  ‐ Reguly I metody  wysyłek e‐mailngowych / Jakie narzędzia do kampanii mailowych ?
�  ‐ Taktyka wysyłek mailowych do nowych baz
�  ‐ Jak zwiększyć wskaźnik CTR kampanii mailowych i newsletterów ?
�  ‐ Wykaz baz B2B / B2C , inforbrokerówi aplikacji mailowych

11 Zastosowania telefonu (telemarketing i INTERNETU
w przedk³adaniu szybkiej i zdalnej oferty,

12.  ABC VIDEO PREZENTACJI
13.  Regu³y komunikacji w rozmowach telefonicznych i videprezentacjach
�  Rozmowa telefoniczna przychodz¹ca

14. Jak ofertowaæ i sprzedawaæ przez telefon ?
15.. Wychodz¹ce (aktywne) rozmowy telemarketingowe
�  Nawi¹zywanie kontaktu

�  Sondowanie kontrahenta pytania / sfromu³owania i pytania które sprzedaj¹

�  Prezentacja i demonstracja oferty

�  Wyja�nianie obiekcji klientów

�  G³ówne regu³y negocjacji telefonicznych

Metody finalizowania  rozmowyskuteczne proby kontraktacji ?
18.00 zakoñczenie

Metody  i argumenty  zdalnego sprzedawania
jak efektywnie kontraktowac bez kontaktu osobistego

www.EDUCA TION­FIRST.pl

29.09.2011 Warszawa ,CENTRUM BANKOWO
FINANSOWE NOWY �WIAT 6/12



www.EDUCA TION­FIRST.pl

Metody i argumenty zdalnego sprzedawania

Pakiet  GRATIS !!! � Podrêcznik autorstwa
Krzysztofa Podstawki pt: �Aktywna sprzeda¿
osobista i bezpo�rednia oraz INTERNET
MARKETING BIBLE 2011

3/4

FORMULARZ ZG£OSZENIA

Trener Krzysztof Podstawka

Do�wiadczony konsultant i trener marketingowy, wspó³pracownik agencji
badawczych i promocyjnych, wyk³adowca Katedry Marketingu Wydzia³u Zarz¹dzania
Uniwersytetu Warszawskiego.
Specjalizuje siê w nastêpuj¹cych sferach marketingu: badania i analizy
marketingowe, strategie marketingowe, plany marketingowe, zarz¹dzanie
komórkami handlowomarketingowymi, techniki osobistej sprzeda¿y i obs³ugi
klientów, telemarketing, metody promocyjnoreklamowe, klienting, merchandising
Szkoli najwiêksze firmy w Polsce, Ponad kilka tysiêcy szkoleñ przeprowadzonych !

Arbiter  Polish National Sales Award 2010

Dla kogo ?

A.  Zajêcia te bêd¹ u¿yteczne dla wszystkich specjalistów próbuj¹cych wyszukiwaæ i pozyskiwaæ
nowych klientów, czyli dla: handlowców, �in¿ynierów sprzeda¿y�, doradców klienta, prezenterów i
�preseller�ów�, merchandiser�ów,  specjalistów obs³ugi, serwisantów oraz dyrektorów i kierowników
sprzeda¿y i obs³ugi klientów, Pionów marketingowych, Pionów  ds Rozwoju, Kupców

B.  Skorzystaj¹ równie¿ ci, którzy na innych p³aszczyznach ni¿ kontakt z klientem chc¹ wzmocniæ
sugestywno�æ i skuteczno�æ swojego wp³ywu na innych ludzi

A.  W trakcie warsztatu zostan¹ zaprezentowane i przeæwiczone metody i techniki pozyskania klientów,
które ze wzglêdu na ich bardzo �techniczny� i konkretny charakter pozwol¹ ka¿demu byæ lepszym
handlowcem i specjalist¹ obs³ugi klienta.

B.  Wykorzystanie mediów  elektronicznych (Internet, telefon) do typowania i nawi¹zywania kontaktu z
potencjalnymi klientami

C.  Opanowanie technologii prowadzenia dopasowanej do klienta prezentacji i demonstracji
oferty/propozycji równiez  jako prezentacje online.

D. Wykorzystanie nowych baz danych B2B i B2C
E. Poznanie zasad COPYWRITINGU interaktywnej formy sprzeda¿y i wywierania wp³ywu w

newsletterach / stronach www/ oraz direkt marketingu
F. Zasady skutecznych kampanii mailowych do nowych klientów w  tym  jak skutecznie I

systematycznie  wysy³ac maile informacyjnopromocyjne?

Warszawa ,CENTRUM BANKOWO FINANSOWE
NOWY �WIAT 6/12

Oraz CD

Dlaczego warto ?

http://www.education-first.pl/formularz.php
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Opracowanie  przez  trenera  indywidualnego  planu  doskonalenia  prowadzenia  rozmów
handlowych  oraz  zwiêkszenie  efektywno�ci  wykorzystania  nowoczesnych  �rodków  sprzeda¿y.
Jeden  nowo  zdobyty  klient/kontrahent  mo¿e  ­oznaczaæ  sta³y  dochód  przez  d³ugie  lata  .

Sylwetka trenera � Krzysztof  Podstawka
Konsultant i trener marketingowy od 1981r. oraz wyk³adowca w Katedrze Marketingu Wydzia³u Zarz¹dzania
Uniwersytetu Warszawskiego. Wspó³pracuje ze znacz¹cymi szko³ami zarz¹dzania i marketingu, agencjami
reklamowymi i badañ rynku, organizacjami biznesowymi (np. Business Centre Club).

Arbiter Polish National Sales Award  2011

PRZYK£ADOWE SZKOLENIA ZAMKNIÊTE

Najwiêksze szkolenia wewnêtrzne: ABB, AmplicoLife, Bayer Polska, BG¯ 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 Orze³, PKP, PZU S.A., Renault Polska, Ruch S.A, Servisco, Solco Basel,
Stomil Be³chatów S.A., Stalexport Opole, Wydawnictwa Szkolne i Pedagogiczne S.A., TUiR WARTA S.A., Vattenfall,
Zwoltex S.A.
Cykl szkoleñ w Business Centre Club

G£ÓWNE PUBLIKACJE

�  Marketing, Polska Fundacja Promocji Kadr, Warszawa 1991
•  Marketing w przedsiębiorstwie, TNOiK,Toruń 1991;
•  Marketing, Międzynarodowa Szkoła Menedżerów, Warszawa 1991 i 1994 (2 wydania);
�  Akwizycja i sprzeda¿ bezpo�rednia, Miêdzynarodowa Szko³a Mened¿erów ,
•  Warszawa 1993 i 1995 /wydanie II rozszerzone/;
�  Zarz¹dzanie marketingowe, rozdzia³ w pracy zbiorowej: Zarz¹dzanie, Centrum Prywatyzacji, Warszawa 1995
(współautorzy: Karasiewicz G., Trojanowski M.);
•  Marketing. Zasady, strategie, instrumenty i techniki, Międzynarodowa Szkoła Menedżerów, Warszawa 1996 ;
•  Praktyczny marketing. Kluczowe elementy, Promar International, Rzeszów 1997;
•  Techniki sprzedaży osobistej w ubezpieczeniach, Międzynarodowa Szkoła Menedżerów, Warszawa 1997;
•  Metody promocji, sprzedaży i merchandisingu, Philip Morris Poland, Warszawa 2000;
�  Techniki sprzeda¿y osobistej , Philip Morris Poland, Warszawa 2001

FORMULARZ ZG£OSZENIA

Znakomite REFERENCJE uczestników z ostatniego szkolenia: Kancelaria Latala i Wspólnicy / Centrum
Badan Jakosci sp. z o.o./ Nautiqus sp. z o.o./ Centralny Osrodek Sportu/ Everst Polska Sp. z o.o./ CenterMed Sp.zo.o./
PBS DGA / Anneberg Transport/ 4 PRINT/ SOWUL & SOWUL, WURTH SP. Z O.O., EVEREST VIT SP. ZO.O.

wiêcej
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