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B consoarn s Skuteczne pozyskiwanie klientow - Zdalne

ofertowanie i sprzedaz w pandemii

[ * Wysokojakaéciowe pasma argumentacyjne ]

Wysokojakosciowe

ofertowanie w pandemii

JAKIE
UMIEJETNOSCI

nabywajq uczestnicy ?

Techniki komunikacji w
sprzedazy

Techniki argumentacji -
korzysci, cechy vs cena

Techniki odpowiadania
na zarzuty

Coach: Krzysztof Podstawka -
Wydziat Zarzadzania UW

Wydzial Zarzgdzania w Katedrze Marketingu
Uniwersytetu Warszawskiego. Ponad 3500 szkolen
przeprowadzonych. Arbiter NATIONAL SALES AWARD
2021. Specjalizacja : Coaching , Marketing sprzedazowy,
Techniki Pozyskiwania klientow i zwiekszania wydajnosci
handlowej

1. Lejek sprzedazowy a rézne metody
ofertowania i sprzedazy:

Pakiety direct-mail i poczta elektroniczna
Telefon
Komunikatory: rozmowy pojedyncze a grupowe

prezentacje

Kiedy i jak niezbedne spotkania twarza w twarz

Cwiczenie

2. Jak zdalnie przyku¢ uwage: copywriting
oferty i teasery:

Zdalna sprzedaz

Sprzedaz online

YK

Termin: 27.04.2021

Szkolenie online:

Czas: 9.15-17.45

Prelegent: Krzysztof
Podstawka UW

Nowe twarde
umiejetnosci - na cate
zycie

—Jak zwiekszy¢
sprzedaz w dobie pandemii
i kryzysu ?

—) Pozyskanie




® Przewagi naszej oferty a korzysci dla klienta
® Budowanie pasm argumentacyjnych
® Cechy i konstrukcja dobrego teasera

Cwiczenie

3. Warsztat skutecznego pakietu direct-mail:

® Do kogo wysytac i co w pakiecie
® Konstrukcja nie odpartego listu ofertowego

Cwiczenie

4. Praktyka direct-emails z duzym
responsem:

® Angazujgca tres¢ a zatgczniki i linki

Cwiczenie

Cwiczenie. Nawigzywanie kontaktu z nowym
klientem

5. Co mozna skutecznie osiggng¢ przez
telefon:

Skuteczne tgczenie z docelowym rozméwcg
Teasowanie tele-rozmowcy

Sondowanie klienta i jego preferenciji

Co dalej przez telefon

Umawianie kolejnych spotkan

Cwiczenie.

6. Stuchanie i sondowanie klienta w
spotkaniu na komunikatorze

° Zasady tzw. aktywnego stuchania klienta: reakcje,

parafrazy, itp.
Pytania zamkniete i otwarte: Jak stosowac¢ ?
Kolejnos¢ watkow w sondazu klienta

Notowanie w trakcie sondazu i reasumpcja

SPIK: specjalna technika na trudnych klientéw

Cwiczenie. Sondaz w parach z zamiang rél

7. Dopasowane pasma argumentacyjne w
skutecznym przekonywaniu

Asertywne reakcje na nadmierne oczekiwania klientow
Budowa efektywnych pasm argumentacyjnych
Operowanie korzysciami i cechami oferty

Techniki prezentacyjne

Sprawdzanie efektu argumentaciji
Cwiczenie. Przygotowanie dopasowanych pasm

argumentacyjnych

8. Metody pozwalajace identyfikowad i

twardych
umiejetnosci
zarabiania na nowych
i dotychczasowych
klientach

- Wsparcie i
sprzedaz online

- Wysokojakosciowe
pasma
argumentacyjne

Zaproponowane przez
trenera reguly i zasady od lat sg
uwazane za podstawowe zasady
gwarantujgce sukces w zakresie
sprzedazy oddziatywania na nowych
i dotychczasowych klientow.

Dla kogo?

® piony handlowe i
marketingowe

® specjalisci ds sprzedazy

® wiasciciele

® piony ds rozwoju

Udziat :

® 345zt + VAT -1 os
® 3252zt + VAT/os -2 0s
® 315zt + VAT/os - 3 os




usuwac obiekcje klientéw

® Rodzaje obiekcji i zastrzezen klienta
® Reagowanie na obiekcje

® Dobdr odpowiedniej metody usuwania obiekgji klienta
Cwiczenie. Najczesciej spotykane obiekcje i sposoby
usuwania

9. Wysokojakosciowe Techniki negocjacji z
klientem i zarzadzania ustepstwami

® Zasady komentowania i negocjowania cen
® Najczestsze btedy w praktyce negocjaciji

® Praktyczne reguty negocjacji handlowych z klientem

10. Metody przekonywania (kontraktacji)
klienta

® \Wychwytywanie gotowosci klienta

® \Wybdr odpowiedniej metody przekonywania klienta

11.Jak by¢ profesjonalnym doradca klienta ?
- Doradca techniczno-handlowy

® \NciskaC sprzedaz czy doradza¢ w zakupie ?

® Doradzanie z wykorzystaniem praktycznych regut
wywierania wptywu

® Doradca dostosowany do klienta az do granic asertywnosci

® Techniki asertywne z trudnymi klientami

e Cwiczenie. Asertywna odmowa z opcja
zamienna.

Doradca techniczno-handlowy

® Doradca w skutecznym serwisie i obstudze klienta
® Doradca techniczno-handlowy w Internecie: wpisy na forach,
tweety, blogi, vortale poradnicze, webinaria, youtube

® Doradca jako dawca contentu do firmowych
newsletterow/blogéw/portali

12. Wykorzystywanie zwiekszonego
zadowolenia nowych i dotychczasowych
klientow

1. Marketing internetowy zwiekszania sprzedazy
O newslettery
O wartosciowy kontent - COPYWRITING

Marketing Internetowy

1. Up-selling , czyli stopniowanie jakosci

2. Cross-selling

3. produkty dopetniajgce back-end , czyli co jeszcze warto
kupi¢ ?

O back-end w e-commerce



