ASMS Strategia Efektywnej Sprzedazy

Cele

Po ukonczeniu kursu kazdy uczestnik bedzie:

® rozumiat i potrafit wyjasni¢ psychologie procesu
podejmowania decyzji przez osoby decydujace po
stronie klienta o zawarciu kontraktow wysokiej
wartosci

® potrafit planowac i realizowac strategie kontaktow z
kluczowymi klientami oraz umiat rozwija¢
ptaszczyzny wspotpracy biznesowej

® posiadat umiejetnosci odkrywania i wptywania na
kryteria decyzyjne klienta

® rozumiat obawy nabywcy zwigzane z ryzykiem
zakupu, umiat je identyfikowac¢ i rozwigzywac

® rozumiat ryzyko i szanse zwigzane z etapem
wdrazania oraz potrafit zaangazowac¢ klienta w
proces wspolnego przewidywania trudnosci na tym
etapie i wypracowywania rozwigzan

® miat praktyke w stosowaniu kazdej z umiejetnosci
oraz procesie planowania i otrzyma obiektywny
feedback na temat swojej efektywnosci podczas
realizowanej w trakcie szkolenia gry symulacyjnej

® miat zaplanowang prawdziwg kampanie
sprzedazowa, do realizacji po szkoleniu

Uczestnicy szkolenia

Kierownicy dziatéw sprzedazy, dyrektorzy handlowi,
Account Managerowie, specjalici zaangazowani w
proces diugotrwatej sprzedazy, gdzie decyzje o zakupie
podejmowane sg przez wiele 0sdb, istnieje silna
konkurencja, a klient ma duze obawy przed podjeciem
ryzyka nieprawidtowej decyzji. Uczestnicy zyskaja
najwiecej, jesli kurs ten bedzie poprzedzony programem
SPIN®.

Zawartos¢ programu

Cykl Zakupu

® Fazy procesu decyzyjnego zachodzace przy
ztozonych decyzjach zakupowych.

Strategia wejscia do klienta - jak znalez¢ i
wykorzystac:

® (Osrodek Otwartosci

® (Osrodek Niezadowolenia

®  Osrodek Sity
Kryteria zakupu

® Zasady okreslania przewag konkurencyjnych.

® Kryteria decyzyjne — jak klienci oceniajq
konkurencyjne oferty.

® Jak ksztattowac kryteria klienta na swojg korzysc.
Obawy klienta przed ryzykiem

®  Szczegodtowy, analityczny model przewidywania i
radzenia sobie z obawami klienta przed ryzykiem.

® Jak rozwiewaé obawy budujgc wlasng przewage.
Wdrozenie

®  Dotki motywacyjne” i ich przyczyny.

® Strategie zapobiegania ich powstawaniu.
Rozwijanie relacji z klientem

®  Pro-aktywne strategie utrzymywania dominujacej
pozycji oraz radzenia sobie z konkurencja.

® Budowanie dtugotrwatej wspotpracy.
Prowadzacy i ilos¢ uczestnikow

Szkolenie jest prowadzone przez konsultantow firmy
Doradca przeszkolonych i certyfikowanych przez firme
Huthwaite International. W celu zapewnienia kazdemu
uczestnikowi wystarczajgcej uwagi oraz mozliwosci
oceny przez treneréw, maksymalna liczba uczestnikéw

w grupie nie moze przekraczaé¢ 12 osob.
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