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Nowoczesne strategie sprzedazy
Czas trwania: 2 dni

Cele szkolenia:

Celem szkolenia jest zapoznanie uczestnikdw 2z nowoczesnymi technikami sprzedazy,
umozliwiajacymi skuteczne dopasowanie strategii sprzedazy do zmieniajacego sie rynku oraz
potrzeb wspotczesnych klientow. Uczestnicy zdobeda umiejetnosci analizowania procesow
zakupowych klientow, tworzenia skutecznych ofert, budowania dtugotrwatych relacji z klientami
oraz zarzadzania trudnymi sytuacjami w negocjacjach.

Szkolenie odpowiada na pytania:

« Jakie zmiany zachodzg na rynku i jak wptywajg na procesy zakupowe klientéw?
« Jakie sg kluczowe narzedzia skutecznej sprzedazy i jak je wykorzystywac?

« Jak stworzy¢ skuteczng oferte sprzedazowa, ktora przyciggnie uwage klienta?
« Jak przeprowadzi¢ efektywne negocjacje handlowe i zamkna¢ transakcje?

« Jak radzi¢ sobie z trudnymi sytuacjami i obiekcjami klientéw?

Program:
DZIEN 1: STRATEGIA SPRZEDAZY W OBLICZU ZMIAN RYNKOWYCH
Modut 1: Proces sprzedazy w kontekscie zmieniajacego sie rynku

* Analiza obecnych trenddéw rynkowych i ich wptyw na decyzje zakupowe klientéw

« Konfrontacja procesow zakupowych klientow z dotychczasowym  procesem
sprzedazowym

« Identyfikacja nowych mozliwosci w podejsciu do sprzedazy (np. cyfryzacja, networking,
media spotecznosciowe, cold telefon/email)

Modut 2: Klient dzisiaj — dopasowanie do nowych potrzeb

« Typologia klientéw - réznice w potrzebach i podejsciu komunikacyjnym
» Kluczowe narzedzia wptywu i ich zastosowanie
» Autodiagnoza: mocne i stabe strony w komunikacji sprzedazowej
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» Lingwistyka sprzedazowa - stowa, ktére przekonujg vs btedy jezykowe, ktoére moga
zniechecié

Modut 3: Buyer Persona i personalizacja procesu sprzedazy

» Tworzenie profili Buyer Persona dla roznych grup zakupowych

» Tworzenie modelu skutecznej rozmowy dopasowanej do persony

* Budowanie narzedzia do badania potrzeb klienta

» Dopasowanie argumentacji sprzedazowej do celdow i potrzeb konkretnego klienta

Modut 4: Pozyskanie nowego klienta
*+ Nowoczesne metody (np. social selling, networking — dziatania praktyczne)
» Techniki zimnych rozméw i e-maili — co dziata dzisiaj?
« Cwiczenia praktyczne: uczestnicy stworza wzory zimnych e-maili/telefonéw

DZIEN 2: TECHNIKI | NARZEDZIA SKUTECZNEJ KOMUNIKACJI HANDLOWEJ
Modut 1: Tworzenie ofert sprzedazowych, ktore sprzedaja
» Struktura oferty AIDA - jak przyciaggna¢ uwage i przekonac¢ do zakupu?
* Wykorzystanie jezyka korzysci i emocji
« Cwiczenia: przygotowanie oferty handlowej na podstawie case study
* Wyrodzniajaca prezentacja oferty (mozliwosci a domkniecie sprzedazy)
* Follow-up oferty — zamkniecie tematu

Modut 2: Skuteczne spotkanie handlowe

* Kluczowe kroki przygotowania do spotkania: analiza potrzeb, cele i strategia
+ Typowe btedy i sposoby ich unikania
* Narzedzia do negocjacji — od ustalania priorytetéw po finalizacje transakcji

Modut 3: Cwiczenia praktyczne - symulacje spotkan i negocjaciji

* Analiza btedoéw w rozmowach handlowych na podstawie scenek sytuacyjnych
+ Zastosowanie technik negocjacyjnych w praktyce

Modut 4: Trudne sytuacje w obstudze klienta

* Rozpoznawanie manipulacji i bleféw klienta
* Rozwigzywanie obiekcji cenowych i przekazywanie trudnych informacji
« Symulacje trudnych rozmoéw - praktyczne ¢wiczenia

SENSE
Consulting sp. z 0. o. NIP: 7781456826
ul. Podgorze 11/31 T +48 6184326 11

61-749 Poznan E biuro@senseconsulting.pl senseconsulting.pl



