Przyktad wymiernych efektdw szkolenia sprzedazowego

SKUTECZNA SPRZEDAZ
W WARUNKACH STRESU | SILNEJ KONKURENCJI

- przyktad uzyskanych efektéw po praktycznym dwudniowym szkoleniu -

Celem edukacji nie jest nabywanie wiedzy,

lecz umiejetnosci praktycznego dziatania.

Herbert Spencer

B ZACZYNAJAC OD KONCA - CZYLI EFEKTU SZKOLENIA

Szkolenie koncze zelaznym kontraktem z uczestnikami na rzeczywiste
¢wiczenie i wdrozenie konkretnych wybranych przez nich narzedzi.
2-3 miesigce po szkoleniu wracam do uczestnikow z tfrzema pytaniami:
1. Co Cwiczyliscie?
2. Jak to ¢wiczyliscie?

3. Jakie efekty to przyniosto?

Ponizej odpowiedzi od 9 przedstawicieli handlowych z branzy FMCG.
Szkolenie odbyto sie 7-8 grudnia 2017 roku.

Ankiety wdrozeniowe dotarty do 8 marca 2018 — trzy miesigce po szkoleniu.

ZACHECAM DO ZAPOINANIA SIE Z ISTOTA -
— CZYLI WYMIERNYMI EFEKTAMI SZKOLENIA:
e konkretnymi osiggnietymi celami zawodowymi;
e widocznym autentycznym zapatem rozwojowym;
e Wwybrzmiewajgcqg tendencjg do wyciggania wnioskow;
e korzystania z narzedzi komunikacyjnych rowniez na gruncie

osobistym, rodzinnym.
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Tomasz:

Przyktad wymiernych efektdw szkolenia sprzedazowego

Co
¢wiczytam / em?

- zamienia¢ chciatlbym na chce, oraz emocje,
mysli, cialo, pytania otwarte ukierunkowane na cel.

Jak
to cwiczytam /
emée

Podczas rozmowy z klientami

Jaki efekt
to przyniosto?

Y% emocje, mysli, ciato = nie nastawiam sie negatywnie
przed spotkaniem lub wizytg na dang osobe lub
sprawe. Np. Mam sklep do ktdérego jezdze okoto 2 lata
juz w poprzedniej firmie miatem z kierowniczkqg spore
problemy zazwyczaj przed wizytg miatem mysli ,,znow
tak krowa zamoéwi 2 pozycje i bedzie wredna". Po
naszym szkoleniu pewnego dnia postanowitem Nie
nastawiac sie negatywnie przed wizytqg siedziatem w
samochodrzie i wzigtem 10 gtebokich wdechow i
powiedziatem sobie, ze kierowniczka jest bardzo mitg
osobqg a ja dzi§ zaproponuje jej 4 nowe produkty .
Wszedtem do sklepu pewny siebie i usmiechniety (ale
nie suszytem zebow) to pozwolito mi sie wyluzowac i
wyrzuci¢ negatywne mysli z gtowy i o dziwo pierwszy raz
rozmowa z kierowniczka wyglgdata zupetnie inaczej niz
zawsze P. Ania zobaczyta chyba ze nie wchodze do nigj
Z ming srajgcego kota tylko jestem usmiechniety i
pewny tego co mowie pierwszy raz wstuchiwatem sie w
to co moéwi zdawatem pytania w taki sposdb zeby to
ona sam odpowiadata sobie na swoje pytanie,
pozwolito mi to sie dowiedzie¢ jakie ma obawy co do
moich niektorych produktéw i to pozwolito mi
zaproponowac jej takie rozwigzanie ktére przekonato jg
do wprowadzenia 3 nowych pozyciji z naszego
asortymentu. Od tej wizyt miatem juz 3 spotkania z
Panig i powiem szczerze ze nasze rozmowy sg hormalne
i profesjonalne.

% chciatbym na Chce

np. Chce Pani dzi§ przestawi¢ mojg konkurencje na
nizszq potke :) moze nie zawsze przynosi to efekty, ale
Czuje sie pewniej w rozmowie z klientem.

A tak na koniec Tomku musze Ci powiedzie¢

szczerze ze nawet nie sqdzitem ze to szkolenie do
czegos mi sie przyda i ze bede zwracal uwage na
rzeczy o ktérych wczesniej w ogdle nie myslatem czy to
w rozmowie z klientem czy w moim domu z rodzing
(zaczgtem mowic do zony CHCE ale to jednak nadal
nie zawsze dziata i musze wracac do chciatbym ale sie
staram ;) JPozdrawiam
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MARTA:

Przyktad wymiernych efektdw szkolenia sprzedazowego

Co ¢wiczytam /
eme

Przez ostatnie tygodnie ¢wiczytam zadawanie pytan
otwartych (kto pyta nie btqdzi )

Jak to ¢wiczytam /
emse

Zadawatam pytania otwarte, uzyskujgc wiecej
informaciji, aby rozwiac wszelkie obiekcje byc
konkretnym i osiggngc¢ sukces.

Jaki efekt to
przyniostoe

Wprowadzitam nowy produkt do kluczowego klienta
zyskujgc czas ;) a w sferze prywatnej frudne rozmowy z
nastolatkami sq znacznie tatwiejsze ...

ELZBIETA:

Co
¢wiczytam / em?@

-Pytania otwarte sprawity mi najwiekszg

satysfakcje. Cztowiek nie zdaje sobie sprawy ze majqgc
takg wiedze, tyle moze sie dowiedzieé.

-CHCE (POTRZEBUJE ) - tak tak , potrzebuje byto czesciej.
Moi klienci mnie znajq i wiedza ze raczej potrzebuje niz
zgdam.

ak
to cwiczytam /
eme

Przed wizytg u trudniejszego klienta bgdz u nowego
klienta, jeszcze w aucie chwile zastanawiatam sie co
chce osiqgnqgé i jak formutowaé pytania.

No céz, chwilami to naprawde fajna zabawa Masz
narzedzie o ktorym strona przeciwna nie wie. Korzystasz i
masz jak na dtoni.

Jaki efekt
to przyniosto?

Nie spodziewatam sie ze faktycznie pytasz i masz. Bo
dobre pytanie to i dobra odpowiedz. Taka oczekiwana.
Odpowiednia aby mdc sprosta¢ bgdz nie. Zyje na tym
swiecie tyle lat i odkrywam cos$ tak normalnego A
jednak Nowego. Kto pyta nie btqgdz. Ojjakie to
prawdziwe :-)

Zadaje pytanie - co moge zrobi¢ aby w sezonie
grillowym zrobi¢ w sklepie ekspozycje ¢

Odpowiedz mam jak na dtoni - konkretnie i krétko. Jak
na pstryk palcami. | od razu wiem, czy na pewno jestem
w stanie sprosta¢ wymaganiom .

CHCE - POTRZEBUJE

To rowniez dziata. Trenowatam rzadziej ale nie
zapomniatam frenowac. Potrzebuje wprowadzi¢ nasz
nowy pyszny produkt. Odp- skoro pani potrzebuje to w
porzgdku. Wiem jedno - ich wiara w produkt to 40%
sukcesu. Bo bywa tak ze CHCE | POTRZEBUJE - a jednak
nie sprzedam. | cho¢bym na rzesach stawata to na
pewnego rodzaju progi, nie ma rady bgdz potrzeba
czasu. W zyciu prywatnym z dzieckiem CHCE dziata
super . Gdy nie dziata to daje mozliwos¢ wyboru. Dzieci
to lubig- mie¢ wybor = moje zdanie jest istotne.
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Przyktad wymiernych efektdw szkolenia sprzedazowego

Nie zamierzam poprzestac¢ na tym. Bede bawita sie tq
wiedzqg w pracy i zyciu prywatnym. Bo warto, bo chce,
bo sqg efekty. Bo to mnie poniekgd bawi.

Serdecznie pozdrawiam i dziekuje za Swietne szkolenie.

WO JTEK:

Co
¢wiczytam / em?@

Zmiana problemdw na rozwigzania

Dotarcie do tego co jest problemem i szukanie wspdlne
rozwigzan.

Sposobodw poprawy formy fizycznej

Wprowadzenie kilku przyktadow ze szkolenia.

Jak
to cwiczytam /
emée

Szukatem sprawdzonych przyktaddw, ktdre przyniosty
pozytywny efekt w podobnych problemach i staratem
sie, aby,, pomystodawcq" rozwigzania byt klient.

Jezeli chodzi o forme fizyczng to muzyczka relaksacyjna
i rumianek.

Jaki efekt
to przyniosto?

Lepszy kontakt z klientem, co w efekcie dato mi wieksze
mozliwosci jezeli chodzi o wprowadzanie nowych
produktow, a i utrzymanie na pdtce tych mniegj
rotujgcych.

Rano wstaje wyspany peten energii gotdw do szukania
nowych rozwigzan.

KRZYSZTOF:

Co
¢wiczytam / em?@

Pierwszym zatozeniem byto zamiana wyrazu
CHCIALBYM na CHCE

Jak
to cwiczytam /
emée

Oczywiscie nie stanowito to wiekszego problemu
natomiast w wielu przypadkach wywotato od razu
lawine kontr odpowiedzi, zwtaszcza jesli propozycija
dotyczyta dodatkowej lokalizacji produktéow lub innej
ekspozycji. | w tym miejscu dopiero mozna byto tak
naprawde powalczy¢.

Jaki efekt
to przyniosto?

Cele w wielu przypadkach zostaty zrealizowane
(oczywiscie poparte zdjeciami dla naszej bardzo
wymagajgcej w tych kwestiach pani dyrektor). Nie
konhcze cwiczen. Bede nadal praktykowat zadawanie
pytan nie tylko na gruncie zawodowym. Pomaga to
przede wszystkim w poprzedzajgcej ocenie danej
osoby, a pomaga zrozumiec sposob jej toru myslowego
oraz po niedtugim czasie mozna dowiedziec sie jakie sg
jej zatozenia i plany.
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MARCIN:

Przyktad wymiernych efektdw szkolenia sprzedazowego

Co ¢wiczytam /
eme

Wszystko ¢wicze, ale najbardziej pytania do obiekciji
klientéw, zmiane problemdw w rozwigzania. CO?
JAKZPO CO?

Jak fo cwiczytam /
eme

W rzeczywistosci pytania do klientow, ktére choc¢ przez
moment (pauze) dajg im do myslenia, zmieniajq
nastawienie lub stawiajg sprawe w innym aspekcie.
CO?2JAKZPO CO¢? Proste lecz konkrethe narzedzie do
motywaciji uzywane przed spotkaniem z klientem.

Jaki efekt to
przyniostoe

Efekty sq takie, ze wiecej i tatwie] osiggam w ,,PO CO?2"
czyli korzysci np. ,wystawka”, wprowadzenie nowego
produktu, wieksza swiadomos¢ naszych produktow.

MARIAN:

Co c¢wiczytam /
emse

W ramach rozwoju technik, ¢wicze i wprowadzam w
zycie :

- Co¢ Jake Po Co?

- Nastawienie

- Pytania otwarte.

Jak to ¢wiczytam /
emée

Jaki efekt to
przyniosto?

Czesto brakuje szlifu i swobodnego operowania
narzedziami, ale im wiecej zderzen ze sciang, tym
szybciej zauwazam swoje btedy i moge je korygowac w
nastepnych rozmowach.

W ciezkich przeprawach, w rozmowach zawodowych i
prywatnych, zauwazytem ze stosujgc pozytywne
nastawienie, zadawanie pytan i odpowiednio
interpretujgc Fakty- Opinie, mozna sprytnie kierowac
rozmowe do zatozonego celu. Niejednokrotnie
odpowiadajgc pytaniem na pytanie i

stuchajgc przekazu zwrotnego otrzymuje gotowq
odpowiedz.

Sita w technice i w swobodzie jej stosowania.
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EMILIA:

Przyktad wymiernych efektdw szkolenia sprzedazowego

Co ¢wiczytam /
eme

Umiejetno$¢ rozmawiania jezykiem korzysci

Jak to ¢wiczytam /
emse

Nastawienie na porozumienie i wzajemng korzysc.
Gtebokie przekonanie ze mojqg oferta jest najlepsze dla
klienta.

Wolno, gtosno i wyraznie akcentowatam szczegodlnie
stowa "chce, "warto”.

Jaki efekt to
przyniostoe

Po osiggnieciu zamierzonego celu ustyszatam "choleraq,
dobraaa jest Pani' .

KATARZYNA:

Co ¢wiczytam /
eme

Jak to ¢wiczytam /
eme

Jaki efekt to
przyniostoe

Po szkoleniu, podczas pracy z moimi klientami staram sie
¢wiczy¢ zdobyte umiejetnosci. Przywigzuje duzg wage
do zadawanych pytan. Staram sie tak je formutowac
aby dowiedzie¢ sie jak najwiecej o oczekiwaniach i
mozliwosciach klienta (czy to maty sklep czy znaczgcy
dystrybutor).

Mowienie "Chce" zamiast "Chciatabym" tez przynosi
efekty ale nie u wszystkich klientow, tu trzeba
indywidualnego podejscia i "wybadania" sytuacii
pytaniami z pierwszego ¢wiczenia.

Reasumujgc uwazam, ze najlepsze efekty przyniesie
tgczenie technik zdobytych na szkoleniu.

Jak to napisat kolega z twojego maila "cztowiek uczy
sie przez cale zycie".
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WARTOSCI NABIERAJA KSZTALTOW

Prowadze szkolenia na wysokim poziomie powagi, energii i zaangazowania.
Stawiam na wymierne efekty. Pokazuje skuteczne narzedzia budowania

pozgdanych nawykow biznesowych, ktére wnikajg w firmowe i osobiste DNA.

Kieruje sie w zyciu zelaznymi zasadami, z ktérych najwazniejsza brzmi:

PO PIERWSZE: ZLAM WSZELKIE ZASADY!
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Przyktad wymiernych efektdw szkolenia sprzedazowego

TEMATY PRAKTYCZNYCH SZKOLEN MENEDZERSKICH

Skuteczne zarzgdzanie zespotem handlowym.
Angazowanie i motywowanie ludzi do dziatania.
Trudne rozmowy i zapobieganie konfliktom.
Komunikacja zorientowana na rozwigzania.
Energia i motywacja menedzera.

Techniki pracy z oporem, obiekcjq, sprzeciwem.

Coaching jako doskonata metoda prowadzenia ludzi w rozwoju.

TEMATY PRAKTYCZNYCH SZKOLEN HANDLOWYCH

Aktywna sprzedaz w warunkach stresu i siinej konkurenciji.
Kontakt z ,,frudnym” klientem (sprzedaz, obstuga, reklamacja).
Techniki pracy z oporem, obiekcjq, sprzeciwem.

Sztuka prezentaciji przed grupg.

Skuteczna sprzedaz na wysokie] motywacji wewnetrzne.
Negocjacje (trzy poziomy).

Wyrdzniajgca sprzedaz przez telefon.

TEMATY PRAKTYCZNYCH SZKOLEN DLA WSZYSTKICH DZIALOW

Energia i motywacja do dziatania.

Komunikacja i dziatanie zorientowane na cel.

Techniki pracy ze stresem, zmeczeniem, emocjami.
Radzenie sobie z syndromem wypalenia zawodowego.
Sztuka prezentaciji przed wiekszg grupaq.

Higiena pracy gtosem i emisja gtosu.

PRAKTYCIZINE DZIALANIA JEDEN NA JEDEN
Coaching menedzerski i sprzedazowy.
Zaawansowane techniki pracy z motywacjq, energiq i stresem.

Praktyczne przygotowania do kluczowych spotkan.
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