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SPRZEDAZ PROAKTYWNA

SZKOLENIE WARSZTATOWE




Korzysci dla przedsiebiorstwa i uczestnikow:

v Warunkowanie postawy proaktywnej w relacjach z klientami

v" Podniesienie skutecznosci komunikacji z klientem w tym stuchania i zadawania pytan

v Opanowanie zachowan asertywnych w relacjach handlowych

v Opanowanie metod skutecznej komunikacji z potencjalnymi klientami

v Opanowanie umiejetnosci oddalania obiekcji oraz finalizowania sprzedazy w
proaktywnym modelu sprzedazy Inspiratora

v Opanowanie umiejetnosci prowadzenia rozmowy handlowej zorientowanej na
uswiadamianie potrzeb, oczekiwan i ksztattowania przekonan

v Opanowanie zasad zachowan asertywnych w obstudze klienta

v Poznanie typdéw zachowan wspéiczesnych klientow i opanowanie umiejetnosci
radzenia sobie z kazdym z nich

v" Poznanie typow osobowosci wg modeli DISC

v" Podniesienie skutecznosci dziatan w catym procesie sprzedazy

Formuta
Zasadniczym celem szkolenia jest nabycie rzeczywistych umiejetnosci zaréwno na poziomie
dziatan swiadomych jak i czynnosci nieswiadomych, dlatego szkolenie prowadzone jest w

formule warsztatowej, ktora daje pewnos$¢ zaangazowania wszystkich uczestnikow.

Program szkolenia:

v' Postawa reaktywna i proaktywna. Cechy postawy reaktywnej. Przypomnienie
czym jest postawa proaktywna i jak sa rozpozna¢. Cwiczenia, dyskusja.
v' Czynniki wewnegtrzne i zewnetrzne i ich wplyw na postawg handlowca. Dyskusja
v' Jak broni¢ sig przed wpadanie w putapke postawy reaktywnej. Dyskusja
v’ Sprzedaz proaktywna w formule inspiracji. Trening
o) Edukowanie, doradzanie, inspirowanie, rozwiazywanie problemow
o Kompetencje. Wiedza produktowa, rynkowa i benchmarking.
o  Zadawanie pytan odnoszacych sie do potrzeb, oczekiwan i przekonan.
o Uswiadamianie, definiowanie potrzeb i oczekiwan poprzez dziatania

proaktywne.
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v Komunikacja proaktywna. Zasady i techniki. Trening

\

Stuchanie pasywne, aktywne i proaktywne. Trening.
v" Woyciaganie wnioskow z posiadanych danych, wypowiedzi klienta oraz
obserwacji. Trening.
v" Finalizowanie. Trening finalizacji sprzedazy. Trening.
v’ Asertywnos¢ w sprzedazy i obstudze klienta.
o Czym jest asertywnosc
o Prawa asertywne
o Cztery komponenty zachowania asertywnego
o Cechy zachowania asertywnego
o Asertywne odmowa
o Techniki zachowan asertywnych.
o Obrona przed agresja z zewnatrz.
v Typologia wspdlczesnych klientow. 6+ typow zachowan wspotczesnych
klientow. Jak radzi¢ sobie z kazdym z typow zachowan. Trening.
v Typologia osobowosciowa wg Disc (Influence, Steadiness, Complience,
Dominance)
o Cztery typy osobowosci
o Pary przeciwstawne

o Radzenie sobie z poszczegdlnymi typami.

Czas trwania

2 dni — 16 godzin dydaktycznych.
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