Eladas fels6fokon - Komplex értékesitési tréning

»Barmi is juttatott el valakit arra a szintre, ahol most van,
az nem lesz elég ahhoz, hogy ott is tartsa.”

A tobbi kereskedelmi. tréninggel ellentétben, melyek elsésorban @ prezentacios és eladdi képességekre
Osszpontositanak, a Komplex értékesitési tréning a stratégiai elemzést helyezi elétérbe, melynek minden
értékesitési tevékenységet meg kell eléznie. Az eladas targyat képezd'termek vagy szolgaltatas jellegétdl fuggetleniil
minden, kereskedelmi tapasztalatokkal rendelkezé értékesitési szakember részére ajanlott megismerni a szamos
cégnél mar sikeresen alkalmazott mddszertant. A legtobb értékesitési tréning kizarolag a taktikara fokuszal, hogy mit
csindljunk, ha egyszer bejutottunk a leendé Ugyfellinkh6z. A komplex értékesités soran azonban sziikségiink van
stratégiak kidolgozasara.

Még miel6tt felemelnénk a telefonkagylét, el6re eltervezziik, hogy mit miért
fogunk tenni. A taktika fontos, de csak akkor lehet hatékony, ha el6tte kialakitjuk
a stratégiankat, ami szerint dolgozni fogunk. A taktika és stratégia kéz a kézben
jarnak, de sajnos az utdbbi fontossagardl gyakran megfeledkeziink. A tréning
segit tudatossa tenni, hogy milyen informacidkat kell megszerezniink, és azokat
hogyan célszer( felhasznalnunk.

A résztvev6k ezen a kétnapos, gyakorlatorientdlt tréningen olyan értékesitési gondolkodasmaddot sajatitanak el,
mellyel kizarhaté a talalgatdson alapuld, és a kivant eredményekben csak reménykedd (zletkotés. Segitségével
tudatossa, ennek eredményeképpen pedig sokkal hatékonyabbd és nyereségesebbé tehetik cégik kereskedelmi
tevékenységét. A tréning résztvevdi a meglévé és leendé Ugyfeleikkel vald gyakorlati feladatok megolddsa soran
konkrét stratégiakat dolgoznak ki, melyekkel megvaldsithatjak az éppen aktualis és jovGbeni lizleti céljaikat.

Kinek aja'nlott a részve’tel e Hogyan pozicionaljak magukat a minden értékesités soran

) meglévé négyféle vasarloi szerepet betdlté személynél.
o Ertékesitési munkatdrsaknak,
] e Hogyan ismerjék fel az eladdst fenyegetd veszélyeket.
o kereskedelmiigazgatoknak,

e Hogyan zdarjanak le egyenletesen lzleteket, elkeriilve a

e kormdnyzati lgyfeleknek értékesit6 lGzletembereknek, hullamvasit” mintajd éves eladasokat

o terlleti vezet6knek, . o . . . )
e Hogyan jelezzék el6re realisan a varhaté bevételeket.
o kereskedelmi és marketingszakembereknek,

i L e e Hogyan jussanak el a végs6 déntéshozéhoz gyorsabban és
e orszagos méret( lUgyfeleket kezel6 értékesitéknek, hatékonyabban, mint a versenytrsaik
e (igyfélmenedzsereknek.
&Y e Hogyan forditsak a korlatozott eladdsi idejiket a min&ségi

jeloltekre, ahelyett, hogy a rossz lzletekre pazarolnak azt.

Mit sajatitanak el a résztvevok

e Hogyan poziciondljdk magukat a valdédi dontéshozdkkal, és
hogyan kertljék el azokat, akiknek csak latszélag van hatalom
a kezében. e Hogyan hozzanak ismétl6d6 Uzleteket, elégedett vevBket
és komoly referenciakat.

e Hogyan épitsenek az er6sségeikre, hogy a versenytdrsaik
kényszeriiljenek védekezésre.

e Hogyan ismerjék fel azt a két vasarlasi mdédot, ami lehetévé
teszi az eladast, és a masik kett6ét, ami azt jelenti, hogy sajnos
most nem terem szdmukra babér.

Miért éri meg részt venni

e Hogyan noveljék az egy Ugyfélnél elérhets (izleti | ® Tudatossd és hatékonyabbd valik az értékesitési
részesedésiiket. tevékenység.

e Hogyan keriiljék el a nemkivénatos tizleteket. e Novekszik az értékesit6k altal megnyert Uzletek szama, a

cég bevétele és sikeressége.
e Hogyan védjék meg az lzletet, nehogy egy belsé ember

meghilisitsa azt. e Hosszu tavu, jovedelmezd ligyfélkapcsolatok épiilnek, nem

kell minden megrendelésért kiilon megkiizdeni.
e Hogyan kiilonboztessék meg a személyes nyereségeket az
Gzleti eredményektdl, és keriljék el azt a feltételezést, hogy a
kett6 azonos.

e Javul a cég megitélése, és elégedettebbek lesznek az
tgyfelei.




Tréningtipusok

e Exkluziv vallalati

Kétnapos tréning exkluzivan, egyetlen cég munkatarsainak
sajat oktatotermikben vagy kiilon helyszinen. Utdbbi remek
csapatépit6 eszkoz is a kozos munka révén.

¢ Nyilt
Kétnapos tréning kilonb6z6 szervezetek résztvevdi szamara,
mely kivalé lehetGséget ada mas cégekkel vald

kapcsolatépitésre is.

e Miihelymunka

Félnapos gyakorlati foglalkozas, szintén a tréninget korabban
elvégzett résztvev6k szamdra a madr elsajatitott ismeretek
begyakorlasa és elmélyitése céljabdl.

e Uzleti konzultacié

Az ismeretek birtokdban a cég Uzleti tevékenységének
hatékonyabba tételére. Kereskedelmi vezet6k szamara
javasolt.

Tréning attekintés

A résztvevék a két nap alatt elsajatitanak egy folyamatosan
kovethet6  stratégiat, amellyel Uzleti lehet&ségeket
elemezhetnek, vilagos értékesitési célokat fogalmazhatnak
meg és nyomon kovethetik azok alakuldsat.

e Valtozas
Megismerik, hogy az lgyfeleik hogyan reagdlnak az 6ket éré
valtozasokra.

 Egyedi eladasi cél

A jelenlegi pozicidjuk megallapitasa az egyedi eladasi céljukra
Osszpontositva.

e Eufdria-panik

Meghatdrozzdk, hogy jelenlegi megitélésiik szerint lezarhato-
e az egyedi eladdsi céljuk.
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o A vevdi szerepek meghatarozasa

A négy vasarlast befolydsold személy. Egy gyakori zsakutca
elkeriilése ugy, hogy a vevék szerepére és nem a titulusara
fokuszalunk. Miért jelentenek ,voros zaszlot” a
beazonositatlan vevék, ami miatt a versenytarsunk markdaba
keriilhet az tzlet.

o A befolyas mértéke

Megdllapitjak az egyes vevSk eladdsra vald rahatasanak
mértékét, és megismerik az ezzel 6sszefliggé tényezbket a
belsd politikatdl az atszervezésig. Megtanuljak, hogy miért
olyan fontos azokra is id6t szanni, akiknek csak némi rahatasa
van az lzletre. Megértik, hogy miért nem mindig az un.
gazdasdgi vev6 mondja ki az utolsd szoét.

o Helyzetértékelési modok

Megtanuljak, hogy minden valtozasra adott vdlasz segit
jobban meghatdrozni, mennyire fogadjak el az tzleti
javaslatukat. Elsajatitjak, hogy milyen értékesitési stratégiat
tudnak kévetni az egyes helyzetértékelési mddok esetén.

e A, nyer — nyer” matrix

A hosszu tavu Uzlet titka: tegylik lehetévé, hogy mind az
ligyfél, mind sajat magunk nyerjink. Az eladas négy

lehetséges kimenetele, és abbol harom miért nem végzédik
eredménnyel.

¢ Bejutni a gazdasagi vev6hoz

Ennek hdrom gyakori akadalya: a ,,mozgé-tényez6”, a belsé
akadalyozd személy és a kényelmetlenségérzet. Az akadalyok
leklizdése. Hitelességlink megteremtése azaltal, hogy
biztositjuk azt a dolgot, amit minden gazdasagi vevd el akar
érni.

¢ Versenytarsak

Megtanuljak a verseny kilonboz6 tipusait. Elsajatitjdk, hogy a
versenytarsakra valo tulzott figyelés legalabb olyan veszélyes,
mint ha figyelmen kiviil hagynank 6ket. Megismerik a
versenytarsak elleni sikeres stratégidkat.

o Az idealis ugyfél

Egy megbizhatd eszkdz a ,,nyer — nyer” tipusu Gzletekre vald
koncentraldshoz: az idealis Ugyféljellemz6k meghatdrozdsa az
egyezGség megallapitdsara. Ezek felhasznaldsa a megcélzott
jeloltek kivalogatasara és rangsorolasara.

o Az értékesitési tolcsér

Maximalizaljak a legértékesebb eréforrasukat, az értékesitési
idejlket. Az értékesitési tolcsér hasznalata az tgyfélkdvetésre
és az értékesitési terlilet menedzselésére. A rapszodikus
jellegli bevételek elkerulése.

A hatékony egyensuly megtalaldsa a négyféle értékesitési
munka kozott.

o Stratégiai elemzés

Egy strukturalt értékesitési elemzés, ami részletes képet nyujt
az egyedi eladasi célunkrél. A mddszeresen begyjtott
informacidkra épilé tevékenységek meghatarozasa és az
ezekre alapozott stratégia 6sszeallitasa.

o A tréning dsszefoglaldsa

A kidolgozott stratégia atiltetése a gyakorlatba. Jov6beni
tamogatas.
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