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"Jak pozyskac wiekszych i bardziej lojalnych klientéw? Zmien strategie!"

— oferta szkoleniowa z obszaru sprzedazy i obstugi klienta

Adresaci szkolenia
Szkolenie przeznaczone jest dla firm i 0séb zainteresowanych:

(01 zmiang strategii sprzedazowej iskierowaniem swojej oferty do wiekszych
przedsiebiorstw (B2B) lub do klientéw z segmentu premium (B2C),

(31 wzrostem efektywnosci procesow sprzedazowych.

Zapraszam przede wszystkim wtascicieli firm, business managerdw i managerdw dziatdw
sprzedazy oraz handlowcdw i specjalistow ds. obstugi klienta z doswiadczeniem.

Cele szkolenia
Celem szkolenia jest przekazanie wartosciowych informacji, dzieki ktérym Twoja firma:
(i1 pozyska do wspoétpracy wieksze firmy lub klientow z segmentu premium,
(i1 zwiekszy lojalnos¢ obecnych i przysztych klientéw,
(i1 zdefiniuje strategie sprzedazowa dzieki szerszemu spojrzeniu na proces handlowy,
(i1 zdefiniuje obszary wymagajace poprawy w ramach sprzedazy i obstugi klienta,

(1 wprowadzi zmiany w oparciu o przekazane metody skutecznego dziatania.

Przedmiot szkolenia

Przedmiotem szkolenia jest szeroko pojety obszar sprzedazy i obstugi klienta, a takze
wszystko, co ma posredni i bezposredni wptyw na proces handlowy i relacje z klientami
zsegmentu premium oraz we wspétpracy z wiekszymi firmami. Coraz trudniej
o skuteczng sprzedaz, bo rosnie swiadomos¢ i oczekiwania klientéw, a nasza konkurencja
zna i stosuje te same techniki handlowe. Co robi¢, aby zawsze by¢ o krok dalej?
Zainwestowac w rozwdj osobisty, holistycznie spojrze¢ na proces sprzedazy i zmienic

strategie dziatania. Wez udziat w tym szkoleniu i dowiedz sie jak zrealizowac swoje cele!
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Czas szkolenia

Realizacja petnego programu szkoleniowego w wersji przedstawionej ponizej to ok. 14
godzin zegarowych. Istnieje mozliwos¢ przeprowadzenia szkolenia w formie
warsztatowej, gdzie analizujemy jednoczesnie proces handlowy danego przedsiebiorstwa
i w trakcie zaje¢ wspdlnie z uczestnikami wypracowujemy gotowe do zastosowania

rozwigzania, ktére podnosza efektywnos¢ sprzedazy danej firmy.

Przyktadowy program szkolenia

Istnieje mozliwos¢ dostosowania programu szkolenia do indywidualnych potrzeb danego
przedsiebiorstwa.

Modut I: Wprowadzenie — nowe spojrzenie na proces samodoskonalenia

Poznajmy sie! - kilka stdw o sobie i 0 naszych wzajemnych oczekiwaniach
Wartosciowe szkolenie — jak przetozy¢ pozyskang wiedze na dziatanie?

Powiedz mi: jak? Ale najpierw: co i dlaczego? - rola refleksji w procesie szkoleniowym
Klucz do samodoskonalenia - co to jest rozwdj i dlaczego wszyscy o tym mowig?
Obserwacja prawde Ci powie — o perspektywie, nawykach i ich roli w rozwoju

M OH

zawodowym

Modut II: Sprzedaz sensu largo, czyli najwazniejsze informacje na start!

Metody ,,bogdéw sprzedazy” — miejsce wiedzy teoretycznej w procesie handlowym
"KROK PIERWSZY" - rola doswiadczenia w sukcesach sprzedazowych

Czym jest sprzedaz? — handlowanie od ogdtu do szczegdtu i odwrotnie
Handlowanie ,,do wczoraj” - o nieskutecznosci dotychczasowych metod sprzedazy
Techniki sprzedazy i NLP — czym sg, jak stosowac i gdzie koniczy sie ich skutecznos¢?
Sprzedaz 4.0 — brak sposobu jest sposobem? O nowych mozliwosciach handlowania
Kto jutro sprzeda najwiecej? — cechy Handlowca 4.0

Handlowiec nie ma szans! - kilka stéw o jakosci, organizacji firmy i jej pracownikach

MOHHMMEHEH

,Umowa? Zadanie prawnikédw” - czyli po co handlowcowi znajomos¢ przepiséw

prawa
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Modut llI: Przygotowanie do handlowania - warunek efektywnej sprzedazy

M OH MM

==

Zanim zaczniesz sprzedawac - rola wizerunku, marketingu i promocji w sprzedazy
Skuteczna sprzedaz, czyli jaka? — najwazniejsze cechy dobrego procesu handlowego
Twdj produkt czy Ty? — co, komu, czym i jak sprzedawac?

,,CENA, JAKOSC, CZAS” - tréjkat sprzedazowy: ich wagi i wzajemne relacje

Jakos¢ - co daje, skad sie bierze i czy warto zainwestowac w jej ciggty wzrost?
Racjonalizacja sit handlowych - kim jest Twdj klient i jak go rozpozna¢ w ttumie ,,a-
paczy’?

Cechy zachowania klienta - po czym poznasz, ze domkniesz sprzedaz?

Perspektywa Twojego klienta - jak go zrozumie¢, odkry¢ potrzeby i dac to, czego
chce?

Klient nie potrzebuje? - rola pragnienia w procesie sprzedazy

Wskazdwki na start! — encyklopedia dobrych rad ,,Zdrowej strony biznesu”

Modut IV: Sprzedaz sensu stricto, czyli rozmowa handlowa od A do Z

1]
1]
1]

M

=

MOHE M

Jeden klucz do wszystkich drzwi! — najwazniejszy element w procesie sprzedazy
Sprzedaz to komunikacja — wszystko o komunikacji w biznesie

Retoryka i sztuka autoprezentacji - co i jak trenowac? Granica, ktdrej nie warto
przekroczyc

Informacja w perspektywie — storytelling i budowanie autorytetu eksperta

,»Nie wiem, ale czuje, ze..” — rola samopoczucia wszystkich stron procesu sprzedazy
Jakie masz asy w stuchawce? — rozmowa telefoniczna i zasady handlowania przez
telefon

Na moim gruncie! — sprzedaz bezposrednia i miejsce spotkania w procesie
handlowym

Przygotowanie do spotkania - jakich informacji szukac¢ i jak stawiac celne hipotezy?
Pierwsze 30 s, parafraza i juz? — skuteczna rozmowa handlowa od A do Z

Dobra oferta handlowa - jak wyglada, co zawiera i czym jest ,,value proposition’”?
Czym jest pytanie? - filozofia zadawania pytan w procesie handlowym

Negocjacje trwajg caty czas! — niezbednik dobrego negocjatora

Kiedy podja¢ wazng decyzje? — rola emocji w procesie sprzedazy

Modut V: Obstuga klienta - koniec i poczatek procesu handlowego

M OHE

Koniec sprzedazy to poczatek! - czyli dokad prowadzg nas btedne zatozenia

A to nie jest zadanie handlowca? - rola kazdego pracownika firmy w obstudze klienta
Nowy sposdb obstugi klienta - jak zatrzymad klientéw na dtuzej?

Troche statystyki - polecenia najlepszym zrddtem pozyskiwania klientéw?

Sita rekomendacji - jak jg uruchomic i wykorzysta¢ do budowy lejka sprzedazowego?
,,Dlaczego kupit?” — znaczenie analizowania powoddéw zakupowych obecnych

klientow
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[I1 Badanie satysfakgji klienta? ""Nie stosuje” — o najwiekszym btedzie handlowania
(i1 Sita przyzwyczajenia - rola nawykdw i przyzwyczajert w utrzymaniu obecnego klienta
(i1 Sprzedaz? Bilet do piekfa — o reklamacjach i trudnych klientach w portfelu handlowca

Modut VI: To nadal sprzedaz! - didaskalia handlowania

[I1 Nie analizujesz? Nie doskonalisz sie — o roli raportowania i analizy danych

(31 Brak czasu na sprzedaz? Btagd handlowca i jego szefa w planowaniu strategii. Jak
unika¢?

Jak zyska¢ dodatkowy czas? — nowa organizacja pracy wtasnej i zespotu handlowego
Jak zmienic¢ to, co chce? — autorska metoda 4xR w procesie samodoskonalenia

M K

Szef dziatu sprzedazy - rola i zadania w zespole, czyli jak unikaé najczestszych
bteddéw?

Motywacja handlowca - kilka stéw o budowaniu zaangazowania

Doceniasz mnie? — rola informacji zwrotnej w budowaniu relacji z handlowcami

M

Handlowiec odchodzi? Jak ugasi¢ ten pozar? — o metodach wspdtpracy w Dziale

Handlowym i sposobach jej zakoriczenia

(i1 Nowe technologie w sprzedazy - jak wybrac te, ktdre przetozg sie na wzrost
przychoddw?

(i1 Ukryte sity sprzedazowe - jak dbanie o zdrowie wptywa na efektywnos¢
sprzedazowa?

(i1 STRES - nieodzowny towarzysz handlowania? Dlaczego techniki opanowania stresu
nie dziataja i jak sobie z tym poradzi¢?

(i1 RODO - co profesjonalny handlowiec o ochronie danych osobowych wiedzie¢

powinien?

Uczestnicy otrzymujg skrypt szkolenia, zawierajacy najwazniejsze tresci szkoleniowe,
zestaw cwiczent do pracy indywidualnej, wzory dokumentéw przydatne w procesie
sprzedazy, liste linkdw do materiatdw powigzanych z tematyka szkolenia, certyfikat oraz
mozliwos¢ odbycia indywidualnych konsultacji w ciggu 7 dni od daty szkolenia.

Autor programu i prelegent

Ewa Btoriska — praktyk z 14-letnim stazem w biznesie, life mentor, konsultant i doradca
biznesowy, ekspert w zakresie tworzenia strategii rozwoju, budowania wizerunku,
proceséw handlowych i zmian w organizacji w duchu kaizen, wtasciciel firmy, prawnik,
socjolog, trener. Zyciowa misja? Pomoc ludziom i ich biznesom w procesie rozwoju.

Wiecej na: www.prezes-na-godziny.pl oraz www.ewa-blonska.pl

https://www.linkedin.com/in/ewablonska/
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Moje spojrzenie na handlowanie i kilka stow o doswiadczeniu zawodowym

Prowadze firme zajmujaca sie doradztwem dla mikro-, matych
i srednich przedsiebiorstw, funkcjonujacych na rynku od co
najmniej kilku lat, ktérych celem jest poszerzenie grona
statych i zadowolonych klientéow o podmioty wieksze niz one
same lub o klientéw zsegmentu premium, dla ktérych
niezwykle istotna jest jakos¢ nabywanych produktdw i ustug.

Moi Partnerzy wiedzg, ze celem naszych wspdlnych dziatan
jest przede wszystkim wzrost sprzedazy, w tym zmiana
grupy docelowej klientéw, i majg swiadomos¢, ze droga do
finatowej partii szachdw wymaga otwartosci na wskazdwki,

ktdrych tres¢ i forma nie zawsze jest fatwa, lekka i przyjemna
w odbiorze.

Wiedze ekspercka i doswiadczenie w obszarze tworzenia strategii rozwoju, budowania
wizerunku, marketingu, sprzedazy i obstugi klienta zdobywam od 2005 roku. Pracowatam
w dziatach sprzedazy polskich i miedzynarodowych przedsiebiorstw z branzy finansowe;j
i BPO, poczawszy od stanowiska mtodszego specjalisty az do dyrektora zarzadzajgcego
departamentem sprzedazy.

Jednak dopiero 3-letni okres przerwy w Kkarierze zawodowej, ktdéry w catosci
przeznaczytam na poznanie siebie, obserwacje wtasnego umystu i wynikajacy z tego
rozwaoj osobisty, zaowocowat tym, co sprawia, ze dzisiaj moge odkrywad przed innymi
sposoby dotarcia do ludzkiego umystu, bo tym w swej istocie jest marketing i sprzedaz.

Obecnie jestem handlowcem we wtasnej firmie oraz aktywnie wspieram procesy
sprzedazowe u moich najwiekszych klientdw. Posiadam doswiadczenie w sprzedazy ustug
i towarédw do klientéw zsektora B2B i klientdw indywidualnych, zaréwno
w jednodniowych procesach handlowych, jak i tych, ktdre trwaja kilka miesiecy.

Sprzedaz to zrozumienie drugiego cztowieka i zaoferowanie mu doktadnie tego, czego
potrzebuje, anie tylko tego, czego oczekuje. W handlowaniu fascynujg mnie rola
wizerunku w pozyskiwaniu klientdw oraz proces handlowy w ujeciu holistycznym, tj. od
pierwszego kontaktu klienta z marka az do ostatniego dnia obstugi danego klienta, a takze
poszukiwanie rozwigzan zadowalajgcych wszystkie zainteresowane strony.

Zapraszam do wspotpracy!
oS

Ewa Btonska

tel. +48 608 603 330
ewa.blonska@holistic-consulting.pl




