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Budowanie zaufana 1 partnerstwa w
procesie sprzedazy

--- Nie uda nam sie nikogo do niczego przekonac, jesli nie poznamy jego sposobu myslenia,
potrzeb, oczekiwan i nie otrzymamy od niego kredytu zaufania---
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80% trenujemy / 20% mowimy
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Nasze doswiadczenie
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lata doswiadczeri przygotowanych wdrozonych Standardéw  firm powierzyto nam swoich Imprez integracyjnych
menedzerow Kompetencji Menedzerskich pracownikdw i teambuildingowych
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uczelnie wyzsze poprosity  firmom doradzaliémy w godzin przeprowadzonego ~ przygotowanych treneréw na tyle projektéw

nas o zajecia na studiach zakresie rozwoju coachingu i executive wewnetrznych. To biznesowych pozyskali

Executive MBA, MBA oraz strategicznego coachingu. najwieksze doswiadczenie finansowanie nasi eksperci
podyplomowych w Polsce!

TEMATY SZKOLEN WG LICZBY UCZESTNIKOW

TRENERZY WEWNETRZNI

TALENTY

SPRZEDAZ | NEGOCJACJE

STANDARYZACJA KOMPETENCJI MENEDZERSKICH
PRZYWODZTWO

POZOSTALE MENADZERSKIE

5000 10000 15000 25000

Standaryzacja Kompetencji

Pozostate menadzerskie Przywodztwo Menedserskich

Sprzedaz i negocjacje Talenty Trenerzy wewnetrzni

m Tematy szkolen wg liczby uczestnikow 3300 13500 22000 2650 2550 2500
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WPROWADZENIE

Training & Consulting
CarenaEe

Szanowni Panstwo,

koronawirus wptynat na zmiane sposobu doboru kryteridw, na podstawie ktérych klient dokonuje decyzji zakupowej lub
wyraza chec¢ rozmowy na ten temat.

Wielu klientow zaczeto sie mierzy¢ z przeciwnikiem, ktdérego nie zna, a ktéry prowadzi ostrzat jego biznesu. Klienci wcigz
potrzebujg ustug, ktére oferujecie, tylko sytuacja, w ktérej sie znalezli powoduje, ze w przypadku wielu decyzji zmieni sie
sposob ich oceny rzeczywistosci.

Sytuacje, ktéra ma miejsce mozna przyréwnac do tego jak zmienita sie rzeczywistos¢ na dyzurach u lekarzy Szpitalnych
Oddziatéw Ratunkowych. Kiedys przychodzili do takiego lekarza ludzie z katarem, a teraz zmienita sie struktura klientéw i
trudno jest do niego dotrzec. Robi wszystko w biegu i powstaje ze strony sprzedawcy pytanie - jak zaprosi¢ go w nowych
warunkach do rozmoéw handlowych?

Tego, czego potrzebuje klient w takiej sytuacji, aby podjg¢ decyzje o zakupie, to kredyt zaufania do handlowca. Jest to dla
niego kluczowe, aby zminimalizowaé ryzyko podjecia ztej decyzji. Zwtaszcza wtedy, gdy budzety w wielu organizacjach
zostaty ,przeorane” i wzrdst poziom wrazliwosci oséb kontrolujgcych wydatki.

Z wypowiedzi jednego z naszych klientow oferujgcych swoim pracownikom opieke medyczng: ,Sam produkt nie jest w tej
chwili priorytetowy, natomiast jego posiadanie jest sygnatem dla oséb zatrudnionych, ze pomimo pewnych istotnych
turbulencji, standard pracy zachowujemy i patrzymy optymistycznie przysztosé.

Zapraszam do lektury,
Krzysztof Kotapski

Miedzynarodowa Platforma Szkoleniowa
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3 PAKIETY DOtADOWAN MERYTORYCZNYCH

W przypadku bardzo wielu organizacji zmienita sie nie tylko kondycja finansowa organizacji, ale tez kondycja psychiczna decydentdéw, co sprawi, ze:
1) czes$c z nich podczas rozmdw bedzie duzo doktadniejsza i ostrozniejsza w podejmowaniu decyzji.
2) czesé natomiast nie podejdzie do rozmdw, ustawiajgc produkt od razu w koszyku zakupdw ,mniej priorytetowych”

JAK OTRZYMAC KREDYT ZAUFANIA?

Po pierwszym kontakcie mailowym, czy telefonicznym, klient powinien popatrzy¢ na handlowca przez pryzmat kredytu zaufania i zobaczy¢ osobe, ktéra
w trudnych czasach nie chce mu nic ,wepchnac¢”, tylko proponuje rozwigzania autentycznie pozwalajace mu zrealizowac cele osobiste i organizacyjne.
Aby stworzy¢ ten wizerunek proponujemy skorzystac z 3 pakietow dotadowan merytorycznych, z ktdrych kazdy sktada sie z 3 spotkan (porcji konkretnej

wiedzy i treningu na przyktadach uczestnikéw).

Definiowanie potrzeb zakupowych klienta i jego mozliwosci.

Budowanie wizerunku

partnera Zaspokajanie potrzeb klienta oferowanymi produktami. 3
Model 101% serwisu klienta - jak dac klientowi poczucie bycia nie tylko obstuzonym, ale i zaopiekowanym.
Forma ma znaczenie, czyli o putapkach komunikacyjnych burzgcych wspotprace.
Dialog budujacy zaufanie OSK - jak rozwija¢ i podtrzymywac z klientem Obszar Swobodnej Komunikacji

Definiowanie konfliktéw wspierajgcych i utrudniajgcych relacje z klientem.

Wprowadzanie zmian na poczatku wspotpracy - zaréwno u klienta, jak w jego firmie
Wprowadzanie zmian w W dzeni . trakei t fanie iel i modvfik .
rzeczywistoé Klienta. prowadzenie zmian w trakcie wspotpracy - rozwijanie jej i modyfikowanie

Argumentowanie analogiami - sposéb na przekonywanie i budowanie relacji.

Oferta przewiduje rowniez mozliwos$¢ coachingu i indywidualnych konsultacji merytorycznych — wspierajgcych
wdrozenie wiedzy w praktyke zawodowa.
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Modut treningowy

Uzasadnienie modutu 4-godzinnego

Definiowanie potrzeb
zakupowych klienta i
jego mozliwosci.

Kazdy klient jest inny — posiada rézne doswiadczenie zyciowe. Sprawny handlowiec potrafi jednak zdiagnozowac wzorce
zachowania i poziom kompetencji klienta do zakupdw — i dzieki temu sprawnie proponowaé rozwigzania mozliwie
adekwatnie odpowiadajgce na jego potrzeby. Dodatkowo buduje swoéj wizerunek jako partnera biznesowego, ktory
rozumie biznes klienta, unikajac, tego, ze zostanie odebrany jako nachalny.

Zaspokajanie potrzeb
klienta oferowanymi
produktami

Handlowiec, ktory zdefiniowat potrzeby klienta, moze wybiera¢ sposrdd réznych strategii ich zaspokojenia. Sg one
przewidywalne i utozone w model, ktéry utatwia wyszukanie optymalnej drogi do podpisania umowy. Dziata on tak jak
nawigacja GPS — po wpisaniu celu wyswietla droge najszybszg, ale tez najbardziej ekonomiczna.

Model 101% serwisu
klienta

100% serwisu klienta —jest tym, czego on oczekuje po kupieniu ustugi, aby by¢ z niej zadowolonym. Gdy trudno wyréznic¢
sie w sposoéb istotny produktem lub nie chcemy konkurowac przede wszystkim ceng, mozliwe jest wyrdéznienie serwisem
klienta — dajagcym dodatkowe 1%, czyli element poczucia zaopiekowania ze strony handlowca i zachwytu sama obstuga.
Podczas treningu wypracowujemy z uczestnikami konkretne rozwigzania pozwalajgce na uzyskanie 101% serwisu klienta.

Forma ma znaczenie,
czyli o putapkach
komunikacyjnych

burzacych wspétprace.

Zaréwno na etapie przedstawiania oferty, jak tez i reakcji na obiekcje klientéw mozna wpasé w liczne putapki jezykowe
takie jak poréwnywanie klientow, moralizowanie, stawianie diagnozy, czy nawet krytykowanie. Kazda z takich
wypowiedzi, powoduje obnizenie kredytu zaufania w relacji z klientem. Podczas treningu uczymy tego, jak je rozpoznag,
unikac ich i przeformutowac wypowiedzi tak, aby poziom zaufania podnosic.

r’1

Jak rozwijaé i
podtrzymywac z
klientem Obszar
Swobodne;j
Komunikacji?

Obszar Swobodnej Komunikacji (OSK), to obszar, w ktérym dwie strony, rozmawiajgc ze sobg, potrafig nawet wtedy gdy
bardzo mocno réznig sie ze sobg, kontrolowac swoje emocje i prowadzi¢ rozmowe merytoryczng. Rozwijamy umiejetnosé
monitorowania OSK, omawiania sytuacji trudnych i podejmowania dziatan w celu zwiekszenia liczby tematéw, ktore
obejmuje.

Definiowanie
konfliktow
wspierajacych i
utrudniajacych relacje
z klientem.

Proces sprzedazy jest zwigzany z ciggtym poruszaniem sie w sferze konfliktéw — zaréwno pomiedzy kupujacym, a
handlowcem (ja chce sprzedac za 10, a ktos kupic¢ za 8), jak i wewnatrz organizacji klienta. Monitorowanie ich i umiejetne
reagowanie — zaréwno na poziomie konfliktu potrzeb, jak i zachowania, czy naruszonej hierarchii wartosci umozliwia
sprzedajgcemu tworzenie relacji opartej na szacunku i nazywaniu elementéw rzeczywistosci po imieniu. Dzieki temu w
sposob naturalny zwieksza sie poziom zaufania w relacji z klientem.

www.MPS.net.pl
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Modut treningowy

Uzasadnienie modutu 2-dniowego

-----

Wprowadzanie zmian na
poczatku wspdtpracy -
zaréwno u klienta, jak w jego
firmie

Gdy klient kupuje nowy produkt oznacza to zmiane dla niego, dla korzystajgcych oraz dla decydentow, ktorzy
bedg zatwierdzali budzet. Warsztat pozwala zaréwno na poziomie sprzedazy, jak i obstugi klienta przygotowac go
do tych zmian oraz utatwi¢ podjecie decyzji — przez przewidzenie jego watpliwosci, ktdre pojawia sie zarowno w
zakresie potrzeby zmiany, watpliwosci dotyczacych konsekwencji osobistych, jak i sposobu realizacji zmiany —
czyli implementacji ustugi.

Wprowadzenie zmian w trakcie
wspotpracy - rozwijanie jej i
modyfikowanie

Gdy klient rozpoczat juz korzystanie z produktu i ustugi, wtedy w jego gtowie zaczynajg sie pojawiac liczne pytania
dotyczace skutkéw tej decyzji. Czasem z decyzjg czuje sie komfortowo, jednak wystarczy, ze zmienig sie warunki
organizacyjne — np. w skutek koronawirusa i zaczyna zadawac sobie kolejne pytania odnosnie do tego, jak
zwiekszy¢ zyski, a ograniczy¢ straty i ryzyko ptyngce ze zmiany, ktérg rozpoczat z handlowcem. Podczas treningu
trenujemy przygotowanie i prowadzenie rozmowy z klientem zarowno w zakresie zwiekszenia zakresu
wspotpracy, jak tez jego zmodyfikowania, czy zmniejszenia. Umiejetne przewidywanie zastrzezen powoduje, ze
handlowiec , jakby siedzac w gtowie” klienta, moze mu zaproponowac atrakcyjne alternatywy.

Argumentowanie analogiami -
sposob na przekonywanie i
budowanie relacji.

Czasem wystarczy przekonac jedng osobe w organizacji aby sfinalizowac sprzedaz, jednak bywa i tak, ze nasz
rozméwca musi przekonac takze kolejnych decydentéow lub beneficjentéw. Jednym z narzedzi stuzgcych do
wzmocnienia przekazu i ufatwienia naszemu rozmdwcy ,uwiarygodnienia” naszej oferty w swojej firmie, jest
korzystanie z analogii. Uczestnicy przygotujg analogie pod konkretne produkty w swojej ofercie, ale takze naucza
sie z nich korzysta¢ dla opisania sytuacji, zastrzezen i relacji.

www.MPS.net.pl
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ZAAWANSOWANY PROGRAM BUDOWANIA PARTNERSTWA W PROCESIE SPRZEDAZY

Zawsze proponujemy naszym klientom co mozna robi¢ krok dalej. Wynika to z tego, ze posiadamy ogromne
(22- letnie) doswiadczenie w pracy z tysigcami handlowcow i menedzerdow. Tworzymy wtasne know-how, ktore
niczym unikalne i wysokiej jakosci silniki pozwalajg klientom budowac ich przewage konkurencyjna.

Proponujemy, aby kolejnym etapem rozwoju kompetencji handlowcdéw byt zaawansowany trening
negocjacyjny, pozwalajacy na zbudowanie trwatych, partnerskich relacji z klientami obecnymi i potencjalnymi.
Ten sprawdzony w praktyce biznesowej trening nie tylko rozszerza sposob analizy rzeczywistosci przez
handlowcéw, ale wyposaza ich w konkretne rozwigzania, pozwalajgce systemowo podejs¢ do budowania
partnerskich relacji z wieloma klientami.

Proponowany program spotkania treningowego:

1) Budowanie relacji podczas konfrontacji

2) Reagowanie zachowaniem (modyfikuje oferte), a reagowanie dialogiem (tworzymy relacje).
3) 6 podstawowych Zrédet naturalnej motywacji klienta

4) Podstawowe btedy decyzyjne podczas rozmoéw handlowych

5) Formutowanie problemow i celéw klienta

6) Analiza zmian w zakresie potrzeb klienta

7) Zarzadzanie wiedzg z obszaru zaspokajania potrzeb klienta

8) Wielowatkowa analiza sytuacji — przez pryzmat wszystkich zaangazowanych osdéb.

9) Odczuwanie wtadzy w relacjach partnerskich

10) Sposoby zwiekszania zaufania w réznych obszarach wspotpracy

Czas trwania

W zaleznosci od postawionych celow i potrzeb organizacji, powyzszy trening moze przyjac¢ forme warsztatu 2-dniowego lub 4-dniowego.

www.MPS.net.pl Miedzynarodowa Platforma Szkoleniowa


http://www.mps.net.pl/

Klient kupuje wiarygodnos¢ handlowca,

a potem dopiero ustuge lub produkt.
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UCZESTNICY OTRZYMAIA

o Mozliwos¢ udziatu w szkoleniach prowadzonych online przez praktyka.
e Podreczniki szkoleniowe — ok 120 stron materiatu merytorycznego

e Narzedzia i zadania wdrazajace wiedze.

e |nstrukcje pomagajgce we wdrozeniu wiedzy.

o Sciagi z najwazniejszymi zagadnieniami — do zabrania w teren.

e Mozliwos¢ konsultacji telefonicznych / mailowych z trenerem.

e Certyfikatu ukoriczenia programu: Budowanie zaufania i partnerstwa w procesie sprzedazy.
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