SPIN® Technika Efektywnej Sprzedazy

Cele

Po szkoleniu kazdy z uczestnikow bedzie:

® znal mocne i stabe strony swojego obecnego stylu

sprzedazy

® rozumiat psychologie potrzeb klientéw i bedzie w
stanie te potrzeby identyfikowaé

® potrafit jednoznacznie okresli¢ kluczowe zachowania
i umiejetnosci stosowane przez najbardziej

efektywnych sprzedawcow

® potrafit zaplanowac¢ i przygotowac spotkanie

handlowe z wykorzystaniem tych zachowan

® umiat stosowac poznane zachowania w celu
rozwijania potrzeb klienta i minimalizowania

prawdopodobienstwa powstawania zastrzezen

® znat strategie postepowania z trudnymi klientami —
zgtaszajgcymi duzo zastrzezen lub nisko

reagujacymi

® posiadat wytyczony zakres dziatan, zmierzajacy do
kontynuacji rozwoju umiejetnosci po zakonczeniu

programu.

Uczestnicy

Program jest przeznaczony dla wszystkich oséb
zaangazowanych w sprzedaz skomplikowanych,
wysokowarto$ciowych towardw lub ustug w relaciji
business-to-business, gdzie w gre wchodzi kontakt z
klientem lub podejmowanie powaznych decyzji. Grupy
szkoleniowe nie muszg by¢ jednorodne, dopuszczalne
jest mieszanie 0s6b na réznych poziomach kompetenciji i
wiedzy, pod warunkiem, ze bedg one w stanie
efektywnie pracowac razem, jako rownoprawni i aktywni

uczestnicy szkolenia.

Zawartos¢ programu

® Podstawowe zasady Analizy Zachowan - sposéb jej
wykorzystania w badaniach i rozwoju umiejetnosci.

® Autodiagnoza — okreslenie naturalnego stylu
przekonywania kazdego z uczestnikow.

® Psychologia potrzeb klienta — potrzeby potencjalne i
jawne — co nam mowig o gotowo$ci klienta do
zakupu — ktore z nich prognozujg sukces w

sprzedazy.

® Otwieranie spotkania — jak unika¢ nieporozumien na

wstepie — uzyskanie zgody na zadawanie pytan.

e  Stosowanie Modelu SPIN® w celu rozwijania

potrzeb:

= Pytania Sytuacyjne
= Pytania Problemowe
=  Pytania Implikacyjne

= Pytania Naprowadzajgce

® Prezentacja mozliwosci — prawdziwa definicja

korzysci — ryzyko w eksponowaniu cech i zalet.

® Zastrzezenia klienta — jak im zapobiega¢ — jak sobie
Z nimi radzi¢.

® Osoby nisko reagujace — dlaczego sa niebezpieczne
— jak sobie z nimi radzié.

® Zamykanie — jedna prosta droga do osiggania

porozumienia.

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 nie moze przekracza¢ 12 osoéb.
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