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SPRZEDAZ B2B. Techniki Sprzedazy i Negocjacji B2B

O SZKOLENIU:

Szkolenie Sprzedaz B2B. Techniki Sprzedazy i Negocjacji B2B rozwija kluczowe kompetencje handlowe potrzebne do
skutecznego dziatania w nowoczesnym s$rodowisku sprzedazy pomiedzy firmami. Uczestnicy uczg sie prowadzic¢
rozmowy sprzedazowe w sposob uporzadkowany, partnerski i nastawiony na wynik ? od pierwszego kontaktu, przez
diagnoze potrzeb, az po negocjacje i domykanie sprzedazy.

Sprzedaz B2B to dzi§ znacznie wiecej niz prezentacja oferty i negocjowanie ceny. To umiejetno$¢ prowadzenia rozmow

z profesjonalnymi klientami, ktorzy:

sq dobrze przygotowani,
poréwnujg oferty,
oczekujg realnej wartosci biznesowej,

angazujg w proces decyzyjny wiele osob.

Program taczy praktyczne techniki sprzedazy, logike wartosci biznesowej oraz realne scenariusze negocjacyjne
charakterystyczne dla relacji B2B.
Szkolenie Sprzedaz B2B - grupa docelowa

Szkolenie jest przeznaczone dla:

handlowcéw B2B (junior i regular),

specjalistow ds. sprzedazy i rozwoju biznesu,

account manageréw i key account managerow,

o0s6b technicznych lub eksperckich zaangazowanych w sprzedaz B2B,

wiascicieli firm i manageréw sprzedazy pracujacych bezposrednio z klientami.

CELE SZKOLENIA:

Cele gtéwne

Po szkoleniu uczestnicy:

rozumiejg specyfike procesu sprzedazy B2B i role handlowca jako partnera biznesowego,
potrafig prowadzi¢ rozmowe sprzedazowag opartg na diagnozie potrzeb i wartosci,
stosujg skuteczne techniki argumentaciji i negocjacji w relacjach B2B,

zwiekszajg pewnos¢ siebie w rozmowach z wymagajgcymi klientami.
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Cele szczegotowe

Uczestnik potrafi:

przygotowac sie do spotkania sprzedazowego B2B,

zadawac pytania odkrywajace realne potrzeby biznesowe klienta,
prezentowac oferte w jezyku korzysci biznesowych,

reagowac na obiekcje i watpliwosci klienta,

prowadzi¢ negocjacje w sposéb profesjonalny i asertywny,

domykaé sprzedaz bez presji i utraty relaciji.

Metoda prowadzenia szkolenia
Szkolenie prowadzone jest w formule warsztatowej, z naciskiem na praktyczne zastosowanie wiedzy.
Metody pracy:

krotkie wprowadzenia merytoryczne,

analiza realnych case&rsquo;ow B2B,

¢wiczenia indywidualne i zespotowe,

symulacje rozmow sprzedazowych i negocjacji,

feedback trenerski i grupowy,

praca na przyktadach uczestnikéw (w szkoleniach zamknietych i 1:1).

Dominujg metody aktywne - uczestnicy trenujg konkretne zachowania sprzedazowe, a nie tylko poznajg techniki.
Dostosowanie do poziomu i grupy (szkolenie zamkniete)

Poziom podstawowy+

nacisk na strukture rozmowy sprzedazowej,

nauka zadawania pytan i budowania relaciji,
podstawowe techniki negocjacyjne,

praca na prostych i Srednioztozonych case&rsquo;ach.

Rozszerzenie do poziomu $redniozaawansowanego i zaawansowanego
zaawansowana diagnoza interesariuszy w B2B,

negocjacje wielowatkowe i zespotowe,

praca z presjg ceny i &bdquo;trudnym klientemé&rdquo;,

elementy strategii negocjacyjne;.

Zakres jest kazdorazowo dopasowywany do:
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branzy,
doswiadczenia uczestnikow,

modelu sprzedazy klienta (projekty, ustugi, produkty, dtugie procesy decyzyjne).

Forma realizacji

Szkolenie zamkniete &ndash; dostosowanie do branzy, oferty i procesu sprzedazy klienta.
Szkolenie 1:1 / coaching sprzedazowy &ndash; praca na realnych przypadkach uczestnika, indywidualne tempo.

PROGRAM SZKOLENIA:

Dzien 1 - Fundamenty skutecznej sprzedazy B2B
1. Specyfika sprzedazy B2B

réznice miedzy sprzedazg B2B i B2C,

rola handlowca jako doradcy biznesowego,
proces decyzyjny klienta B2B.

2. Przygotowanie do rozmowy sprzedazowej
analiza klienta i jego kontekstu biznesowego,
cele spotkania sprzedazowego,

plan rozmowy B2B.

3. Budowanie relacji i zaufania

pierwsze wrazenie i profesjonalna komunikacja,
postawa partnerska vs. sprzedaz transakcyjna,
wiarygodnos$¢ handlowca w B2B.

4. Diagnoza potrzeb klienta

pytania otwarte, pogtebiajgce i strategiczne,
odkrywanie potrzeb jawnych i ukrytych,
stuchanie aktywne w sprzedazy.

5. Prezentacja oferty w jezyku wartosci

od cech do korzysci biznesowych,

B&O NAVIGATOR Firma Szkoleniowa Sp. z o.o.
ul. Kopijnikéw 67C 03-274 Warszawa, tel. 22 877 38 43/44/47
email:-bok@bonavigator.pl www.bonavigator.pl

NIP:527-24-12-682 KRS:0000171497
Zarejestrowana w Sgdzie Rejonowym dla m.st Warszawy w Warszawie XlIl wydziat Gospodarczy KRS



ABY WZIAC UDZIAL W SZKOLENIU WYPELNIONE,
PODPISANE I OPIECZETOWANE ZGLOSZENIE
PRZESLIJ] SKANEM NA ADRES bok@bonavigator.pl

B&O NAVIGATOR

Firma Szkoleniowa

argumentacja dopasowana do decydenta,

prezentowanie rozwigzan, nie produktow.

Dzien 2 - Negocjacije i finalizacja sprzedazy
6. Obiekcje klienta - jak reagowac profesjonalnie

typowe obiekcje w sprzedazy B2B,

praca z ceng, porownywaniem ofert i zwlekaniem z decyzja,
techniki odpowiadania na obiekcje.

7. Podstawy negocjacji B2B

czym sg negocjacje w relacjach biznesowych,
interesy vs. stanowiska,

przygotowanie do negocjacji.

8. Techniki negocjacyjne

ustepstwa i ich planowanie,

negocjowanie ceny, warunkéw i zakresu,
zachowanie relacji przy twardych rozmowach.
9. Domykanie sprzedazy

sygnaty zakupowe klienta,

techniki finalizacji bez presiji,

kolejne kroki po decyzji klienta.

10. Podsumowanie i plan wdrozenia
kluczowe wnioski uczestnikow,

indywidualny plan zastosowania narzedzi w praktyce,

rekomendacje do dalszego rozwoju.

TRENER:
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