Challenger - sprzedaz 4.0

Sukces w sprzedazy w duzej mierze zalezy od
sprzedawcy

Niektorzy sprzedawcy niezaleznie od okolicznosci osiggajg  wyniki znacznie wyzsze od
przecietnej. Nawet jesli warunki zewnetrzne sg wyjatkowo niesprzyjajace, ci sprzedawcy sg w
stanie realizowac sprzedaz z ogromna skutecznoscig. Co ciekawe ich sukcesy nie zalezg od
budowania relacji z Klientem, ale od umiejetnego przejmowania kontroli nad rozmowa oraz
dostosowywania komunikatu do konkretnych potrzeb i celow Klienta. Badania na grupie tysiecy
sprzedawcow reprezentujgcych rozne branze pokazaty, ze kazdego sprzedawce da sie ujac jako
reprezentanta jednego z pieciu profili, ale tylko jeden profil — Challenger — zawsze 0sigga
najwyzsze rezultaty.

Czego uczestnik nauczy sie na szkoleniu?

Nauczy sie rozpoznawac poszczegolne profile sprzedawcow — w tym Challengera

Dowiesie,jaknauczycswoichpracownikowmodelusprzedazyChallengerorazjakzbudowaczespotChallengerow

i nim pokierowac

y

Odkryje jak sprytnie przedstawi¢ Klientowi swdj punkt widzenia, dostosowac¢ komunikat do rozmdwcy i kontrolowac

1800 pln netto / 2 dni / os.

proces negocjacji

Nauczy sie skutecznego przejmowania kontroli nad procesem sprzedazy

Zapozna sie z najwazniejszymi zasadami coachingu sprzedawcow
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|. Nowy model sprzedazy - Challenger VI.Rola menedzera w sprzedazy w modelu Challenger

Pie¢ grup sprzedawcow (pracus, specjalista od relacji, samotnik, specjalista od problemow, Challenger) Umiejetnosci menedzera zwigzane ze sprzedazg
Jeden wazny zwyciezca i jeden wazny przegrany Coaching sprzedawcow — case study
Challenger jako sprzedawca rozwigzan Menedzer sprzedazy w roli nauczyciela

Zrozumienie wtasnych uprzedzen

11. Przenoszenie modelu na pracownikéw o .
Przeciwdziatanie wtasnym uprzedzeniom

Charakterystyka umiejetnosci Challengera

. . . . . . ) Wskazowki dla lideréw wdrazajgcych model Challenger
Umiejetnosci organizacyjne vs umiejetnosci sprzedazowe

] ] Jak zatrudnia¢ Challengera — pytania ktore trzeba zadac, kompetencje ktére trzeba zdiagnozowac
Budowanie zespotu Challengerow

Nauczanie w celu pokazania nowego punktu widzenia
Dostosowanie komunikatu do rozmowcy
Przejmowanie kontroli nad sprzedaza”?

111 Nauczanie komercyjne - w celu pokazania nowego punktu widzenia
Kierowanie rozmowy na swoje unikalne mocne strony
Kwestionowanie zatozen Klienta

Sktanianie Klienta do dziatania

Dostosowanie skali do Klienta

Metody pokierowania rozmowg (rozgrzewka, zmiana perspektywy, racjonalne podtopienie,
oddziatywanie na emacje, nowy sposob, twoje rozwigzanie)

Spojrzenie w lustro

Przygotowanie przemyslanej choregografii

Case study z nauczania kamercyjnego

1V. Dostosowanie komunikatu do

rozmowcy

Czego chcg osoby podejmujace decyzje?
Budowanie szerokiego poparcia

Nowa filozofia sprzedazy

Dostosowanie komunikatu

Zmniejszenie poziomu zrdznicowania

Przyktady dostosowania komunikatu do odbiorcy
Dostosowanie komunikatu w praktyce

V. Przejecie kontroli nad sprzedazq
Btedne przekonania na temat przejmowania kontroli
Narzedzia utatwiajgce przejmowanie kontroli
Przejmowanie kontroli — case study

Technika kontrolowania negocjacji
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