Sprzedaz B2B

Wspotczesny swiat biznesu i sprzedazy B2B mozna opisa¢ skrotem VUCA. Oznacza on
naszg dzisiejszg rzeczywistosc biznesowa jako: V — volatil — zmienng; U — uncertain —
niepewng; C - complex — ztozong ; A — ambiguous - wieloznaczng. Wymaga to od firm,
dyrektorow sprzedazy i handlowcow wiekszej niz dotychczas elastycznosci w dziataniu i
podejsciu do swoich partnerow biznesowych. Wiekszosc rynkow jest nasycona. Sprzedaz na
rynku BZB jest coraz trudniejsza. Konkurencja ceng wydaje sie ,dochodzi¢ do sciany”. Zwieksza
to presje na handlowcow i ich szefow, aby wzmacnia¢ swojg aktywnosc i efektywnosc
sprzedazowag. Dzisiaj w sprzedazy BZ2B wygra ten kto doskonale zrozumie swojego Klienta i jego
potrzeby, kto wie co sie dla niego liczy przy wyborze dostawcy i oferty. Kto jednoczesnie bedzie
potrafit narzucic Klientowi rozwigzanie, wykreowaC potrzebe, ktora doskonale wpasuje sie w
jego specyfike. To szkolenie pomoze handlowcom stac sie jednoczesnie doradca, przewodnikiem,
ale rowniez konsultantem dla swoich Klientow. Lepiej tez przygotuje handlowcow do
wspotczesnych wyzwan na dynamicznie zmieniajgcym sie rynku B2B.

Czego uczestnik nauczy sie na szkoleniu?

Zdobedzie umiejetnosc¢ poszukiwania nowych Klientow, poprzez znajomosc zrodet ich pozyskiwania
oraz bedzie potrafitjigwykorzystacwceluzwiekszeniaswojejefektywnoscisprzedazowej

Zdobedzie umiejetnos¢ budowania swojego wizerunku poprzez znajomosci i przestrzegania zasad savoir-vivre

y

Zdobedzie umiejetnosc zadawania pytan kreujgcych potrzebe Klienta oraz budujgcych relacje biznesowa

Cena: ~—

Bedzie wiedziat jak uczynic¢ swojg prezentacje dla Klienta biznesowego bardziej perswazyjna, przekonujacg i atrakcyjna —

Przestanie obawiac sie obiekcji Klienta i bedzie znat kilka sposobdw na radzenie sobie z nimi 1700 pln netto /2 dnl / os.

Pozna techniki finalizacji sprzedazy i bedzie potrafit je zastosowac

Zdobedzie wiedze na temat sposobow i systemow budowania relacji z Klientem biznesowym oraz
uswiadomi sobie korzysci jakie daje zindywidualizowany system CRM dla sprzedazy w segmencie B2B
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1. Wprowadzenie do tematu Zasady savoir-vivre w biznesie — wykorzystanie ich w celu zbudowania dobrego pierwszego wrazenia

Cele i zatozenia — co zamierzamy osiagngc poprzez szkolenie, w krotkim i w dtugim okresie Vil DiGQDOZd i kreowanie pOtI’ZEb Klienta z obszaru B2B

Cele i specyfika sprzedazy B2B na rynku Polskim i zagranicznym Zadawanie pytar | aktywne stuchanie

Rodzaje rynkow wystepujacych w handlu B2B Rodzaje pytan - pytania otwarte, perswazyjne, wzbudzajgce potrzebe

Wspotczesne wyzwania w sprzedazy do firm, instytucji, urzedow Pytania diagnozujace

Najczestsze btedy wspotczesnie popetniane na rynku B2B Pytania kreujgce potrzeby

11Koto sprzedazy w sprzedazy B2B - usystematyzowanie procesu sprzedazy i budowanie strategii Techniki aktywnego stuchania
sprzedazy Lejek pytan — od ogotu do szczegotu
Etapy sprzedazy B2B i ich znaczenie dla efektywnosci sprzedazowej
Zaleznosci pomiedzy etapami oraz ich waga i istotnos¢ dla realizacji celow sprzedazowych VIl Skuteczna | DeFSWGZujnG prezentdqd FOZWiQZdﬂid
Kluczowe dziatania na poszczegolnych etapach sprzedazy z uwzglednieniem specyfiki branzy Jezyk korzysci i praca na kryteriach i wartosciach Klienta
Budowanie strategii sprzedazy w B2B na bazie analizy SWQT oraz siatki celow Mapa empatii Klienta — ujgcie problemu od jego strony
Prezentacja perswazyjna - kreowanie potrzeby zmiany
lIl. Prospecting - aktywne poszukiwanie nowych Klientéw B2B Budowanie oferty handlowej dla Klienta z wykorzystaniem elementéw wzmacniajgcych przekaz
Aktualne zrodta pozyskiwania nowych Klientow Wzmocnienie percepcji swojej prezentacji poprzez wykorzystane technik zapamietywania: zasady rytmu,
Analiza skutecznosci zrodet pozyskiwania nowych Klientow czestotliwosci, dowcipu, $wiezosci i nowosci, innosci i wyjatkowosci
Kanaty dotarcia do Klienta biznesowego i instytucjonalnego Wykorzystanie modelu AIDA w prezentacji oferty
Lejek prospectingowy - etapy dobywania Klienta Rola historii — story telling — w budowaniu zainteresowania ofertg

Rola statystyki w pozyskiwaniu nowych Klientow biznesowych . . . . . . . . . .
IX. Pokonywanie obiekcji Klienta biznesowego i instytucjonalnego oraz finalizacja

Identyfikacja najwazniejszych obiekcji w podziale na Klienta B2B
1V.Budowanie sity negocjacyjnej Zrodta obiekgji Klientow
Sita przetargowa dostawcy

Dotarcie do osob decyzyjnych w sprzedazy B2B

Obiekcje, wymaowki, zastrzezenia

Presja czasowa klienta Sposoby i techniki wyprzedzania i pokonywania obiekcji Klienta

Pozycja uprzywilejowana dostawcy Techniki finalizacji sprzedazy w oparciu o zasady wywierania wptywu

Sita przetargowa klienta

Alternatywne opcje X.Budowanie dtugotrwatych relacji z Klientem biznesowym 1 instytucjonalnym

. . . o . . L . . Czym jest budowanie relacji z Klientem B2B~?
V.Biaty wywiad - pozyskiwanie informacji o Kliencie biznesowym i instytucjonalnym z legalnych

zrodet informagji
Checklista pytan — co powinnismy wiedziec¢ o naszym Kliencie przed kontaktem z nim?

Etapy budowania relacji — od poczatkdw do synergii
Rola kampetencji migkkich w budowaniu relacji z Klientem

Znaczenie systemow CRM we wspieraniu budowania relacji z Klientem
Efektywne zrodta wiedzy biznesowej o Klientach

Zasada 6 W - What, Where, When, Which, Why, How
Jak wykorzystac wiedze o Kliencie biznesowym, aby wspiera¢ go w budowaniu jego wartosci?

Rola systemoéw CRM w utrzymaniu istniejgcych Klientéw
Korzysci wynikajgce z analiz generowanych przez system CRM

X1 Podsumowanie szkolenia

V. Nawiqzanie kontaktu w relacji B2B Zbudowanie Action Planu — dalsze dziatania w kierunku zwigkszenia efektywnosci sprzedazy B2B
Rola pierwszego kontaktu mailowego i telefonicznego — jak sie przebi¢ przez sekretariat i umowi¢ spotkanie z Analiza SSC — w oparciu o zdobyta wiedze i umiejetnosci na szkoleniu

osobg decyzyjng”?
Zasady wywierania pozytywnego wizerunku w relacji F2F
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Pierwsze wrazenie - co zrobi¢ aby pierwszy kontakt nie byt ostatnim kontaktem?




