SPIN® Marketing Workshop

Cele

Po szkoleniu kazdy z uczestnikow bedzie:

® potrafit wyttumaczyé proces podejmowania przez
klienta decyzji w ztozonej sprzedazy débr o wysokiej
wartosci i zastosowaé go do wtasnego cyklu

sprzedazy

® znat wzory zachowan efektywnych sprzedawcow
oraz sposob, w jaki odkrywajq i rozwijajg oni
potrzeby klienta

® mial podstawy do analizy swojej pozyciji
konkurencyjnej z uwzglednieniem kryteriéw
decyzyjnych stosowanych przez docelowych
klientéw, aby okresli¢ najsilniejsze cechy

wyrdzniajgce

® posiadat umiejetno$¢ opracowania analizy przewag
konkurencyjnych dla wtasnych produktéw

® rozpoznawat przyczyny, dla ktérych klienci mogq
mie¢ obawy zwigzane z zakupem oraz potrzebe
reakcji na nie za pomocag komunikatéw
marketingowych

® rozumiat znaczenie wiarygodnego przekazu
stuzacego ukazywaniu sposobu, w jaki oferta
zaspokaja potrzeby klienta i zapobieganiu

zastrzezeniom klienta

® potrafit oceni¢ istniejace w firmie materiaty
promocyjne i rozpocznie ich doskonalenie, aby
zawieraty wiecej przekazu ukierunkowanego na

rzeczywiste potrzeby grupy docelowej klientow

® rozumiat najczestsze powody nieudanego
wprowadzenia produktu na rynek i potrafit tworzyc¢
efektywne plany, aby utatwi¢ handlowcom
maksymalne wykorzystanie mozliwosci w fazie
debiutu produktu

® posiadat wzorzec stuzgcy do planowania, realizacji i
pomiaru efektow nieformalnych dziatan na rzecz

zjednywania klientéw

Korzysci dla firmy

® Bardziej efektywne i przekonujace przekazy
marketingowe, dopasowane do obszarow
zainteresowania klienta na kazdym etapie procesu

decyzyjnego.

® Wyzsza efektywnos$¢ i nizsze naktady jednostkowe

na pozyskiwanie nowych klientow.

® Foldery i oferty operujace jezykiem problemow,
obaw i potrzeb klienta — wyzszy wskaznik zamowien

w stosunku do zapytan.

® | epsze pozycjonowanie wzgledem konkurencji
dzieki lepszemu rozumieniu kryteriéw wyboru

stosowanych przez klientéw docelowych.

® \Wprowadzanie produktéw na rynek w sposéb
gwarantujacy wysoka sprzedaz juz w momencie
debiutu, co przy$piesza zwrot naktadéw na

inwestycje.

® Bardziej efektywne oddziatywanie na klientow
sytuacjach nieformalnych, dajace przewidywalne i

mierzalne efekty marketingowe.

Uczestnicy

Szkolenie przeznaczone jest dla wszystkich oséb
zaangazowanych w tworzenie przekazéw

marketingowych, skierowanych zaréwno do wewnatrz,

jak i na zewnatrz firmy, w formie drukowanej, jak i ustne;j.

W kursie powinni wzig¢ udziat pracownicy dziatow
marketingu, PR, a takze inne osoby odpowiedzialne za
promocije i reklame firmy oraz opracowywanie i

wprowadzanie nowych produktéw.

Firmy odczujg korzysci wynikajace ze spojnosci
przekazéw marketingowych, zwtaszcza jesli osoby
petnigce rézne role — np. zajmujace sie wysyikg ofert
promocyjnych oraz tworzace foldery produktu — beda

wspolnie uczestniczy¢ w warsztacie.
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Zawartos¢ programu

Cykl Zakupu: fazy procesu decyzyjnego zachodzace

przy ztozonych decyzjach zakupowych.

Model SPIN® - technika sprzedazy doradczej,
wykorzystywana przez najefektywniejszych

sprzedawcow.

Analiza kryteriow decyzyjnych — metoda okreslenia
kryteriow zakupu stosowanych przez klientow i
optymalizacji wlasnej pozycji w oparciu o

najwazniejsze wyrozniki.

Analiza przewag konkurencyjnych — zastosowanie
SPIN® do analizy petnego spektrum probleméw i ich
skutkéw, ktérym moze zapobiegac produkt oraz

korzysci, ktére odniosg klienci z rozwigzania.

Obiekcje klientéw — dlaczego powstaja, jak
utrudniajg sprzedaz, i jak przekaz marketingowy

moze im zapobiegac oraz tagodzi¢ je.

Wykorzystywanie problemow, korzysci i dowodow
do wzbudzania zainteresowania, eliminowania

zastrzezen i ukazywania korzysci oferty.

Wprowadzanie produktéw na rynek — jak marketing
moze pozycjonowac nowe produkty jako ,antidotum
na problemy” w celu utatwienia sprzedawcom
szybkiego i petnego wykorzystania ich znajomosci
techniki SPIN®.

Dziatania na rzecz zjednania sobie klientow w
sytuacjach nieoficjalnych — cele, okreslanie tresci

przekazu oraz dyskusji, pomiar efektéw.

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 treneréw,
maksymalna ilo$¢ uczestnikow w grupie nie moze

przekracza¢ 12 osob.



