R rezervo

KARTA UStUGI
ROZWOJOWEJ

Szkolenie:

Podstawy skutecznej sprzedazy
Od pierwszego kontaktu do potwierdzonego zamowienia.

Forma szkolenia:

Otwarte lub zamkniete, stacjonarnie, online lub
hybrydowo

Czas trwania:

1dzien szkoleniowy
6 godzin dydaktycznych (6 x 45 min + przerwy)

Grupa docelowa:

Pracownicy dziatu sprzedazy, w szczegolnosci:
handlowcy, doradcy klienta, osoby prowadzace rozmowy
sprzedazowe
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Cel rozwojowy szkolenia

Celem szkolenia jest rozwoj kompetencji sprzedazowych uczestnikow w zakresie
prowadzenia rozmow sprzedazowych w branzy medycznej, w tym:

e rozpoznawania potrzeb klienta,

e prezentowania oferty w jezyku korzysci,

e reagowania na obiekcje,

e etycznego i skutecznego domykania sprzedazy.

Efekty uczenia sie

Wiedza

Po ukonczeniu szkolenia uczestnik:
e Zna etapy procesu sprzedazy,
e rozumie mechanizmy podejmowania decyzji zakupowych przez klientéw,
e zna roznice pomiedzy cecha produktu, korzyscig i wartoscia dla klienta.

Umiejetnosci

Po ukonczeniu szkolenia uczestnik potrafi:
e prowadzi¢ rozmowe sprzedazowa wedtug okreslonej struktury,

zadawac pytania odkrywajace potrzeby klienta,

prezentowac oferte w jezyku korzysci adekwatnych do branzy medycznej,
e reagowac na najczestsze obiekcje klientdw,
e stosowac podstawowe techniki domykania sprzedazy.

Kompetencje spoteczne (postawy)

Po ukonczeniu szkolenia uczestnik:
e buduje relacje z klientem w sposdb etyczny i oparty na zaufaniu,
o komunikuje sie w sposob odpowiedzialny i prokliencki,
o potrafi przyjmowac informacje zwrotna i doskonali¢ swoje dziatania
sprzedazowe.
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Program szkolenia

Modut 1: Specyfika sprzedazy

e sprzedaz jako proces doradczy
e odpowiedzialnos¢ komunikacyjna
e rola zaufania i relacji

Modut 2: Proces sprzedazy krok po kroku

e etapy procesu sprzedazy
e momenty decyzyjne klienta
e najczestsze btedy w rozmowie sprzedazowej

Modut 3: Diagnozowanie potrzeb klienta

e pytania otwarte i pogtebiajace
¢ aktywne stuchanie
e identyfikacja realnych potrzeb

Modut 4: Prezentacja oferty

e cecha, korzysc, wartosc
o jezyk klienta vs jezyk branzowy
e dopasowanie komunikatu

Modut 5: Praca z obiekcjami klienta

e najczestsze obiekcje w branzy medycznej
e schemat reagowania na obiekcje

Modut 6: Domykanie sprzedazy

e sygnaty gotowosci zakupowej
* miekkie techniki zamkniecia
e podsumowanie rozmowy

Modut 7: Podsumowanie

e whnioski ze szkolenia

e plan zastosowania wiedzy w praktyce
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Metody i formy pracy

Szkolenie prowadzone jest w sposdb warsztatowy, aby jak najbardziej
aktywizowac uczestnikow. Kazdy modut rozpoczyna sie od mini-wyktadu
wprowadzajacego w temat i wyjasniajacego zagadnienia. Nastepnie przybiera
forme ¢wiczeniowa jak analiza przypadkow, praca w grupach oraz symulacje
rozmow sprzedazowych.

Walidacja efektow uczenia sie

Walidacja efektow uczenia sie odbywa sie poprzez obserwacje ustrukturyzowana
uczestnikéw podczas symulacji rozmow sprzedazowych.

Trener ocenia osiggniecie efektow uczenia sie na podstawie arkusza
walidacyjnego, zawierajacego kryteria odnoszace sie do umiejetnosci i
kompetencji spotecznych, w szczegolnosci:

e reagowanie na obiekcje klienta,

e stosowanie poznanych technik sprzedazowych,

o komunikowanie sie jezykiem korzysci,

e zachowanie struktury rozmowy sprzedazowej,

postawa prokliencka.

Warunkiem uznania osiggniecia efektow uczenia sie jest uzyskanie minimum
85% pozytywnych ocen w arkuszu walidacyjnym.

W przypadku nieosiggniecia wymaganego progu uczestnik otrzymuje informacje
zwrotng oraz mozliwos¢ ponownego wykonania zadania.

Ewaluacja szkolenia

Ewaluacja szkolenia przeprowadzana jest po zakonczeniu szkolenia w formie
ankiety ewaluacyjnej i obejmuje ocene przydatnosci szkolenia, ocene stopnia
realizacji celow, ocene pracy trenera, deklarcje wykorzystania i wdrozenia
zdobytej wiedzy w codziennej pracy.
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Prowadzacy szkolenie

DAWID MIROCHA
ZALOZYCIEL REZERVO

Trener i praktyk sprzedazy z doswiadczeniem w pracy handlowej oraz
prowadzeniu szkolen sprzedazowych. Specjalizuje sie w sprzedazy doradczej,
komunikacji z klientem oraz rozwijaniu kompetencji sprzedazowych zespotow.

Zrodta wiedzy

o Doswiadczenie zawodowe prowadzacego szkolenie w obszarze sprzedazy
oraz prowadzenia szkolen sprzedazowych dla zespotéw handlowych.

e Praktyczne stosowanie podejscia sprzedazy doradczej (consultative selling),
opartej na diagnozie potrzeb klienta oraz budowaniu relacji opartych na
zaufaniu.

e Uznane modele sprzedazy i komunikacji sprzedazowej, w tym model SPIN
Selling — Neil Rackham.

o Literatura dotyczaca nowoczesnego podejscia do sprzedazy i komunikacji z
klientem, w tym Sprzedawanie jest ludzkie— Daniel H. Pink.

e Wiedza z zakresu komunikacji interpersonalnej, aktywnego stuchania oraz
pracy z klientem w sytuacjach decyzyjnych.

Program szkolenia zostat opracowany przez prowadzacego szkolenie, ktory
odpowiada rowniez za jego realizacje, walidacje efektow uczenia sie oraz
przeprowadzenie ewaluacji szkolenia.




