(MSP) Proces Sprzedazy Kompleksowej

Bazujgce na badaniach skutecznych strategii sprzedazy ztozonej, szkolenie skupia sie na zastosowaniu procesu

zarzadzania kontaktami z kluczowymi klientami oraz zestawu narzedzi do rzeczywistych case’éw sprzedazowych

uczestnikéw. Na szkoleniu korzystamy z programu narzedziowego MSP. Tworzy go szereg opartych na badaniach

narzedzi analizy, planowania i diagnozowania, ktérych celem jest podniesienie efektywnosci i optacalnosci dziatan

sprzedazowych. Program moze by¢ uzywany jako samodzielna aplikacja lub wspétpracowac z istniejagcymi bazami CRM.

Cele

Po ukonczeniu kursu kazdy uczestnik bedzie w stanie

zastosowa¢ model i zestaw narzedzi MSP, aby:

e efektywnie planowac duze kampanie sprzedazowe i

dzieli¢ te plany z pozostatymi cztonkami zespotu

® budowac silne relacje handlowe z osobami
kluczowymi i decyzyjnymi w procesie sprzedazy

® regularnie wptywac na proces decyzyjny w celu
nadania mu wiasciwego kierunku

® tworzy¢ strategie radzenia sobie z wewnetrzng i
zewnetrzng konkurencjg na poszczegdlnych
etapach procesu sprzedazy

® tworzy¢ strategie zapobiegania trudnosciom, ktére
mogtyby uniemozliwi¢ sprzedaz

® okresla¢ i wykorzystywac potrzeby drzemigce w
organizacjach w celu pogtebienia i wzmocnienia
wiezi z klientem

Prowadzacy i ilos¢ uczestnikow

Szkolenie jest prowadzone przez konsultantow firmy
Doradca przeszkolonych i certyfikowanych przez firme
Huthwaite International. W celu zapewnienia kazdemu
uczestnikowi wystarczajacej uwagi maksymalna liczba
uczestnikdw w grupie ograniczona jest do 12 oséb.

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 oceniajg
konkurencyjne oferty.

® Jak ksztattowa¢ kryteria decyzyjne na swojg

korzysc¢.

Obawy klienta przed ryzykiem

® Szczegodtowy, analityczny model przewidywania i

radzenia sobie z obawami klienta przed ryzykiem.

® Jak rozwiewac¢ obawy budujgc wlasng przewage.
Wdrozenie

®  Dotki motywacyjne” i ich przyczyny.

® Strategie zapobiegania ich powstawaniu.
Rozwijanie relacji z klientem

® Pro-aktywne strategie utrzymywania dominujace;j

pozycji oraz radzenia sobie z konkurencja.
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