Termin:

MATRIK kwiecien 2019

Miejsce: Dom Goscinny UJ; ul. Florianska 49

Termin: 24.04.2019, godz. 17.30-20.30

Koszt - 30 zt (pokrycie kosztow wynajecia sali i cateringu),
uczestnictwa: - Cztonkowie Stowarzyszenia MATRIK bezptatnie.
Opis i zgtoszenia: http://competit.pl/zgloszenie/1613/

Temat warsztatu:

STRATEGIE KONTROLI KOMUNIKACII Z KLIENTEM

Jesli chcesz dowiedziec sie:

» Jakie s3 trendy sprzedazowe ,jutra”

» Czym jest strategia sprzedazowa i co decyduje o jej sukcesie

» Na czy polega przejmowanie kontroli w sprzedazy i kiedy wtasciwie sie rozpoczyna
Jesli do tej pory zytas/-e$ w przekonaniu, ze :

» Przejmowanie kontroli w sprzedazy jest rownoznaczne z negocjacjami

» Sprzedawcy przejmujg kontrole tylko w sprawach dotyczgcych pieniedzy

» Robig sie zbyt agresywni, gdy ,,majg przejgc¢ kontrole”

To warsztat, ktérego opis przeczytasz ponizej, jest wiasnie dla Ciebie

OPIS WARSZTATU:

Warsztat prowadzony bedzie w oparciu o najnowsze trendy i badania rynkowe nad skutecznoscig
sprzedazowaq, przeprowadzone m.in. przez amerykanskie Stowarzyszenie SEC (Sales Executive
Council), przy wspoétpracy z CEB (Corporate Executive Board), organizacje, ktére w 2009 roku,
w dobie wielkiego kryzysu gospodarczego na swiecie, rozpoczety gigantyczne badania dotyczace
skutecznosci w sprzedazy. Wyniki badan, ktdre zostang zaprezentowane podczas warsztatu,
pokazg, jak zmienia sie dzisiejszy Swiat, dokad zmierza sprzedaz i jakg role spetnia¢ powinien
wspofczesny handlowiec, by sprostaé oczekiwaniom, coraz bardziej wymagajgcego Klienta.
Dzisiejszy handlowiec zobligowany jest do dziatania w dynamicznie zmieniajgcej sie rzeczywistosci.
Sktadajg sie na nig: olbrzymia konkurencja na rynku, szybkie tempo sprzedazowe, dostep do
nowych technologii, szkolenia produktowe i sprzedazowe, rotacja personelu, nowe produkty
i kampanie marketingowe, oraz kryzys zaufania wsrdd klientéw. Odpowiedziag na powyisze


http://competit.pl/zgloszenie/1613/

wyzwania jest Nowy Model Wysokiej Skutecznosci W Sprzedazy, ktérego strategie dziatania,
poznajg uczestnicy warsztatu.
Podczas trzygodzinnego warsztatu:
1. Przedstawione zostang najnowsze wyniki badan i trendy ,jutra” w sprzedazy oraz
oczekiwania wspotczesnego klienta
2. Omoéwimy trzy btedne przekonania na temat przejmowania kontroli
3. Zaprezentowane i przeéwiczone zostang najskuteczniejsze strategie przejmowania
kontroli w komunikacji ze wspotczesnym klientem poprzez:
» rozwiniecie zdolnosci komunikacji dwustronnej
» kontraktowanie przebiegu spotkan i umawianie sie na spotkania
» uprzedzanie trudnych sytuacji i zastrzezen
» umiejetnos¢ identyfikacji i ,dostrajania sie” do réznych styléw spotecznych klientow
4. Wyposazymy uczestnikbw w skuteczne narzedzia utatwiajgce przejecie kontroli
w kluczowych momentach procesu sprzedazy, uwaga! nie tylko w koncowej fazie
rozmowy handlowej, czy podczas finalizacji transakgji
5. Odczarujemy sformutowanie: ,,trudny klient”

Program 3h warsztatu:

1. Wprowadzenie do szkolenia
» O strategiach w sprzedazy stéw kilka (czym jest strategia i co decyduje o sukcesie
strategii sprzedazowej?)
» Ewolucje strategii sprzedazowych vs trendy sprzedazowe ,,jutra” i oczekiwania
wspotczesnych klientow
» Prezentacja modelu wysokiej skutecznosci w sprzedazy w dobie tzw.
»profesjonalizacji” klientéw
2. Praktyczne wskazowki jak i kiedy przejmowac kontrole w komunikacji z Klientem
» Rola komunikacji dwukierunkowe]j oraz najczesciej popetniane btedy w komunikacji
z klientem
» Strategia umawiania, prowadzenia i podsumowania spotkania z Klientem
» Strategia: ,,Haki na uwage”
» Strategia , Profilaktyki” przed niechcianym pytaniem/ zastrzezeniem/obiekcja
3. Kto jest kim u ,,Duzego Stonia”, czyli strategie przejmowania kontroli nad rozmowa
z roznymi stylami spotecznymi w kole zakupowym Klienta
» Arsenat praktycznych wskazowek i narzedzi
4. Podsumowanie warsztatu w formie praktycznych wnioskéw
» Sesja informacji zwrotnej
» Osobiste plany wdrozeniowe uczestnikow
» Zakonczenie

Na warsztat szczegdlnie zapraszamy:

trenerdéw sprzedazy

doradcéw sprzedazowych i konsultantéw biznesowych
przedstawicieli handlowych

Key Account Manageréw

menedzerdw zarzgdzajgcych i kierujgcych zespotami handlowymi
szefow sprzedazy

pracownikéw dziatdéw HR i obstugi klienta

wszystkie osoby zainteresowane tematyka wspdtczesnej sprzedazy
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AUTOR | TRENER PROJEKTU SZKOLENIOWEGO: Marta Poczta

,T0 jak sprzedajesz, jest wazniejsze od tego, co sprzedajesz"

(CEB, M. Dixon, B. Adamson).

Z wyksztatcenia filolog (Absolwentka Uniwersytetu im. Adama Mickiewicza w Poznaniu na wydziale
Neofilologii, kierunek filologia rosyjsko-angielska)), z zawodu trener biznesu, szkoleniowiec, wyktadowca na
uczelniach wyzszych. Doswiadczony praktyk sprzedazy, menedzer projektéw o skali miedzynarodowej.
Ukonczyta Studia Doktoranckie w zakresie jezykoznawstwa rosyjskiego na UAM w Poznaniu; Szkote
Treneréw Biznesu Grupy SET; Kurs Treneréw Zarzadzania MATRIK. Jest absolwentkg Miedzynarodowej
Szkoty Aspect International Language School w Toronto, Kanada, ukonczonej zdobyciem The Certificate of
Proficiency.

Ponadto, jest Cztonkiem Stowarzyszenia Konsultantéw i Trenerdw Zarzadzania MATRIK, Koordynatorem
Wielkopolskiego Klubu Treneréw Zarzgdzania MATRIK oraz Facylitatorem metody Action Learning.

Od 2004 roku aktywnie zwigzana z rynkiem rozwoju i szkolen. Posiada ponad 15 lat doswiadczenia w pracy
przy miedzynarodowych projektach i w $rodowiskach wielokulturowych. W swojej pracy zawodowej
wspotpracowata m. in. z partnerami biznesowymi z Rosji, Biatorusi, Ukrainy, Wtoch, Hiszpanii, Niemiec,
Wielkiej Brytanii. W pracy przy miedzynarodowych projektach byta odpowiedzialna za wspieranie proceséw
rozwojowych, rekrutacje, szkolenia i wyniki sprzedazowe przedstawicieli handlowych, menedzeréw ds.
sprzedazy, treneréw sprzedazy, kadry kierowniczej. Tworzyta strukture i standardy pracy w zespotach
handlowych, motywowata, kierowata oraz kontrolowata prace zespotéw.

Zajmuje sie szeroko rozumianym rozwojem kompetencji miekkich, wspétpracujac z réznorodnymi grupami
odbiorcow i klientami z réoznych branz. Posiada szerokie doswiadczenie zaréwno w pracy grupowej
(szkolenia, warsztaty, sesje coachingowe dla handlowcéw, szeféw i menedzeréw sprzedazy), jak
i indywidualnej.

Obszary specjalizacji:

sprzedaz i obstugi Klienta — z naciskiem na tzw. ,sprzedaz jutra”

Rdéznice miedzykulturowe w biznesie

Komunikacja i wspotpraca w biznesie, rdwniez w wielokulturowych zespotach

Rozwdj umiejetnosci prezentacyjnych (wystgpienia publiczne; autoprezentacja)

Szkolenia produktowe

Szkolenia Train the Trainer

Kreatywne metody szkoleniowe

Zarzadzanie i budowanie efektywnych zespotéw

Rekrutacja -, Jak zatrudnié¢ Challengera” - nowos¢
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Wszystkie szkolenia prowadzi réwniez w jezyku rosyjskim i angielskim.



W praktyce trenerskiej jest zdecydowang zwolenniczkg stosowania metod warsztatowych i rozwoju przez
doswiadczenie. Nieustannie dazy do doskonatosci w zakresie oferowanych rozwigzan szkoleniowych.
W zyciu zawodowym i prywatnym, utozsamia sie ze stowami Ernesta Hemingwaya, Ze ,, (..) kazdy
napotkany czftowiek czegos sie boi, cos kocha i cos stracit, ” dlatego podczas warsztatéw i pracy
z klientem, stawia na indywidualne podejScie do cztowieka, szeroko rozumiang empatie poznawczg
i autentyczng, pozbawiong ,sztucznosci” relacje z drugg osoba.

Prosimy o potwierdzenie udziatu w spotkaniu do dnia poprzedzajgcego spotkanie do godziny 17:00

w systemie Competit http://competit.pl/zgloszeni/1613/

Spotkanie przewidziane jest na maksymalnie 25 0séb. Decyduje kolejnos¢ zgtoszen!
Zapraszam serdecznie

Krzysztof Prystupa — Koordynator Matopolskiego Klubu Treneréw Zarzqdzania MATRIK

Kontakt telefoniczny i dodatkowe informacje: 606 815 624
lub na adres mail: malopolski@matrik.pl

Pomysl, kto jeszcze moze by¢ zainteresowany udziatem w tym spotkaniu.
Przeslij tym osobom to zaproszenie ;)

Zapraszamy do $ledzenia naszej strony na FB: kliknij


http://competit.pl/zgloszeni/1613/
https://www.facebook.com/Ma%C5%82opolski-Klub-Trener%C3%B3w-Zarz%C4%85dzania-MATRIK-744783058948267/?epa=SEARCH_BOX

