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Skuteczne Szkolen
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Cross - selling i up - selling

ustug

Rekomendacja:
e dziat sprzedazy
® recepcja

e SPA




CELE SZKOLENIA

Zapoznanie uczestnikow z najnowszymi skutecznymi technikami sprzedazy
Przedstawienie podstawowych zasad rozmowy handlowej z gosciem
Zapoznanie uczestnikow z etapami rozmowy handlowej i prze¢wiczenie ich
Budowanie trwatych i efektywnych relacji z go§émi

Zrozumienie roli pracownika recepcji i SPA w procesie sprzedazy

Opanowanie technik zamykania sprzedazy i oddalania obiekcji

Zwiekszenie sprzedazy poprzez zastosowanie modeli cross- sellingu i up-sellingu

Poznanie wybranych technik wywierania wptywu w sprzedazy
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Zwiekszenie motywacji pracownikow recepcji i SPA w sprzedazy dodatkowych

ustug i rozwoju Panoramy Morskiej

ZAKRES PROGRAMOWY

I. Postrzeganie wartosci produktu na rynku sprzedazy B2C
2. Cechy unikalne produktu i warunki zakupowe
v' Cecha pierwotna — to, czego nie maja inne o$rodki
v Cecha wtérna — to czym réznimy sie od innych osrodkéw
v Warunki zakupowe: finansowe, uzytkowania, przekonania
v Wykorzystanie $wiadomosci istnienia warunkéw zakupowych w praktyce
sprzedazy
3. Proces komunikacji interpersonalnej
v" Jak odbieramy i przetwarzamy informacje
v Wymiana informacji i komunikacja z klientem
v" Techniki zadawania pytan i aktywnego stuchania w sprzedazy
v' Zachowania niewerbalne - znaczenie i mozliwosci ich wykorzystania

v' Zachowania niewerbalne w rozmowie telefonicznej w kontakcie bezposrednim
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4. Rola pracownika w wyborze rozwiazania
v' Elementy perswazji lingwistycznej
v' Presupozycje i negacje
v Konstruowanie i wykorzystanie pytan prowadzacych
5. Zasady i modele sprzedazy przez telefon w formule cross — sellingu i up — sellingu
v’ Zasady sprzedazy w modelu cross — selling i up — selling
v Korzysci ptynace z wykorzystania modelu
v Warsztaty sprzedazy w modelu cross — selling i up — selling
6. Prezentacja rozwiazania jezykiem korzysci
v’ Zadawanie pytan odnoszacych sie do potrzeb
v Wzbudzanie zainteresowania klienta poprzez zadawanie pytan odnoszacych sie
do potrzeb
i je wywotujacych
v Prowadzenie prezentacji w oparciu o metode PCKW: pochwata — cecha —
korzys¢ — wniosek
v’ Zastosowanie metody PCKW w praktyce

v" Wywolywanie checi zakupu w oparciu o presupozycje czasu

10. Zastrzezenia klienta i sposoby ich przetamywania
v Czy, kiedy i jak reagowaé na obiekcje
v' Raport — zgoda, prowadzenie, zmiana

v" Technika odczué whasnych i projektowanych

I'l. Techniki zamykania sprzedazy
v’ Zamykanie zakiadajace
v' Pytania w oparciu o presupozycje ograniczonego wyboru
v’ Zamykanie sprzedazy z wykorzystaniem jezyka czasu

v’ Skala gotowosci



CZAS TRWANIA | MIEJSCE

Czas trwania:
2 dni — 16 godzin
Ze wzgledu na to, ze grupa liczy 20 osob rekomendujemy ja podzieli¢ na dwie po 10 oséb kazda,

dzieki temu warsztat bedzie bardziej efektywny.

WYCENA

3200 zt netto za dzien szkoleniowy

Istnieje mozliwos¢ czesciowego rozliczenia w barterze.

Cena szkolenia obejmuije:
v Przed szkoleniem - zbadanie wiedzy uczestnikdw szkolenia poprzez rozesfanie
anonimowych ankiet
v Dojazd trenera na miejsce szkolenia
v Doprecyzowanie programu szkolenia do potrzeb klienta
v Materiaty szkoleniowe
v Przeprowadzenie szkolenia w siedzibie klienta

v Wydanie certyfikatow

Powyzsza propozycja nie stanowi oferty w rozumieniu prawa.
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