
1. 4 kluczowe rozstrzygniêcia w szybkim zwiêkszaniu sprzeda¿y
2. Wybór segmentu docelowego i konkretnych klientów z bazy
danych
3. Techniki promocyjnego przygotowania argumentacji:

·  Pasma argumentacyjne
·  Æwiczenie

4. Instrumenty promowania szybkiej oferty:
·  Wysyłki emaili, newsletterów;
·  Wysyłki direct mail;
·  Telemarketing: inbound / outbound;
·  Grupowe prezentacje;
·  Spotkania 1/1;
·  Instrumenty promocji sprzeda¿y

5.Regu³y skutecznych direct emails:
·  Æwiczenie

6. Struktura i copywriting pakietów direct mails:
·  Tekst listu ofertowego , newlettera, Google AdWords
·  Pozosta³e elementy pakietu � COPYWIRTING SPRZEDA¯OWY �

ZWROTY KLUCZE
·  Æwiczenie

7. Telefoniczne umawianie spotkañ z klientami:
·  Zasady skutecznego telemarketingu
·  Omijanie rogatkowych
·  Fazy rozmowy
·  Umawianie spotkañ
·  Æwiczenie

8. Grupowe prezentacje dla klientów:
·  Przygotowanie profesjonalnej prezentacji
·  Zasady skutecznej prezentacji  Æwiczenie

9. Kluczowe metody w g³ównych etapach negocjacji
kontraktacyjnych:

·  Nawi¹zanie kontaktu i sonda¿ preferencji
·  Dopasowana oferta
·  Usuwanie obiekcji
·  Metody negocjacji
·  Techniki kontraktacji
·  Æwiczenie

10. Narzêdzia promocji sprzeda¿y
11. Koñcowe rekomendacje
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www.EDUCA TIONFIRST.pl

Pakiet  GRATIS !!! � Podrêcznik autorstwa Krzysztofa Podstawki pt: �Aktywna sprzeda¿ osobista i bezpo�rednia

Trener Krzysztof Podstawka

Do�wiadczony konsultant i trener marketingowy, wspó³pracownik agencji
badawczych  i  promocyjnych,  wyk³adowca  Katedry  Marketingu  Wydzia³u  Zarz¹dzania
Uniwersytetu Warszawskiego.
Specjalizuje  siê  w  nastêpuj¹cych  sferach  marketingu:  badania  i  analizy
marketingowe,  strategie  marketingowe,  plany  marketingowe,  zarz¹dzanie
komórkami  handlowomarketingowymi,  techniki  osobistej  sprzeda¿y  i  obs³ugi
klientów,  telemarketing,  metody  promocyjnoreklamowe,  klienting,  merchandising
Szkoli  najwiêksze  firmy  w  Polsce,  Ponad  kilka  tysiêcy  szkoleñ  przeprowadzonych  !

Arbiter  Polish National Sales Award 2015

A.  Zajêcia te bêd¹ u¿yteczne dla wszystkich specjalistów próbuj¹cych wyszukiwaæ i pozyskiwaæ
nowych klientów, czyli dla: handlowców, �in¿ynierów sprzeda¿y�, doradców klienta, prezenterów i
�preseller�ów�, merchandiser�ów,  specjalistów obs³ugi, serwisantów oraz dyrektorów i kierowników
sprzeda¿y i obs³ugi klientów, Pionów marketingowych, Pionów  ds Rozwoju

B.  Skorzystaj¹ równie¿ ci, którzy na innych p³aszczyznach ni¿ kontakt z klientem chc¹ wzmocniæ
sugestywno�æ i skuteczno�æ swojego wp³ywu na innych ludzi

A.  W trakcie warsztatu zostan¹ zaprezentowane i przeæwiczone metody i techniki pozyskania klientów,
które ze wzglêdu na ich bardzo �techniczny� i konkretny charakter pozwol¹ ka¿demu byæ lepszym
handlowcem i specjalist¹ obs³ugi klienta.

C.  Opanowanie technologii prowadzenia dopasowanej do klienta prezentacji i demonstracji
oferty/propozycji/ prezentacji

D.  Poznanie technik I metod marketingu bezpo�redniego I internetowego.
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Korzy�ci !

Dla kogo ?
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Uczestnictwo w warsztatach :

515 z³ + VAT 1 osoba

465 z³ +VAT/os 2 osoby

415 z³ + VAT/os 3 osoby

LUNCH/PRZERWY KAWOWE/PAKIET MATERIA£ÓW
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