Filling Your Pipeline”

Nowe i skuteczne podejscie do pozyskiwania potencjalnych
klientow, ktére daje mierzalny zwrot z inwestycji

PLANUJ dziatania zwigzane ze sprzedaza

Setki rozmow telefonicznych, dziesigtki wystanych
e-maili, a tylko kilka umowionych spotkan - czyz nie
jest to irytujace?

A co by byto, gdyby istniato skuteczne
podejscie, pozwalajgce napetnic pipeline
wartosciowymi szansami sprzedazy |
uzyskac realny zwrot z inwestycji - bytbys
zainteresowany?

ZAMYKAJ
konsekwentnie

WIEDZIEC A STOSOWAC

Istnieje wiele dobrych rowigzan dostepnych w obszarze szkolen
sprzedazowych. Wyzwaniem jest znalezienie sposobu, jak te wiedze
wdrozyc, by stata sie codzienng praktyka!

Helping Clients Succeed: Filling Your Pipeline wprowadza proces,
podparty instrukcjami postepowania, zaprojektowanymi przez
ekspertow sprzedazy, ktory pomaga przez 12 tygodni stosowac
zdobytg podczas szkolenia wiedze i w ten sposob na trwate zmienic
swe zachowania.

ZWROT Z INWESTYCJI

Helping Clients Succeed: Filling Your Pipeline zapewnia realny zwrot
z inwestycji. Od poczatku do korica uczestnicy pracujg na wtasnych
ofertach, sledzac i raportujac swoje postepy.

NASZA OBIETNICA: Ty i Twoj zespdt w ciggu 12 tygodni mozecie
znaczaco zwiekszyd¢ pipeline poprzez zmiane postaw

i zastosowanie wiedzy, umiejetnosci oraz narzedzi opracowanych
przez najlepszych praktykow sprzedazy.

THE ULTIMATE COMPETITIVE ADVANTAGE
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NAPELNIAJ
pipeline
wartosciowymi
szansami sprzedazy

KWALIFIKUJ mozliwosci w pipeline

W Zzadnym z etapow
procesu sprzedazowego
parominutowa rozmowa
nie decyduje tak szybko
o kontynuacji lub o
zakoriczeniu naszej relacji
Z Klientem, jak podczas
plerwszej rozmowy
telefonicznej”

RANDY ILLIG,
WSPOLAUTOR, LET'S GET
REAL OR LET'S NOT PLAY.

© Franklin Covey Co. All rights reserved.



MODUL PODCZAS JEDNODNIOWEJ SESJI UCZESTNICY
PODSTAWY Poznaja sposdb myslenia oraz zachowania najlepszych sprzedawcow.
(60 minut)

Okresla konkretne cele, ktore zapewnig mierzalny zwrot z inwestycji
na koncu 12-tygodniowego procesu wdrozeniowego.

TRANSFORMACJA LEJKA
(30 minut)

Rzuca wyzwanie konwencjonalnemu, nieskutecznemu mysleniu i
zaczynajg Swiadomie typowac potencjalnych klientdw, a nie wybierac ich
przypadkowo.

INTENCJA JEST WAZNIEJSZA
NIZ TECHNIKI

Ucza sie koncentrowowania w pierwszej kolejnosci na sukcesie Klienta

poprzez umiejetne stosowanie perswazji i poszukiwanie wzajemnych

(45 minut) korzysci.
PRIORYTETY Poznajg specyficzne kryteria, ktore szacujg i zwiekszajg prawdopodo-
(60 minut) bienstwo pozyskania nowych Klientow.

% NARZEDZIE USTALANIA
PRIORYTETOW

Identyfikuja i okreslajg biezgce szanse sprzedazy, wykorzystujac narzedzie
ustalania priorytetow.

PRZYGOTOWANIE
(60 minut)

Odkrywaja nowe zasoby i narzedzia do pozyskiwania informacji.

Opracowujg strategie tworzenia oraz utrzymania statej sieci kontaktow
i referencji.

PLAN ROZMOWY
(75 minut)

34 PLAN ROZMOW
TELEFONICZNYCH

Zdobywaja pewnosc siebie, niezbedng do reagowania na obiekcje
i zZbywanie poprzez przewidywanie ich w rozmowie.

Tworza szczegodtowy skrypt rozmowy zawierajacy intrygujgce
i zachecajace do spotkania otwarcie.

Poznajg wzorce do samodzielnego tworzenia efektywnych formutek
sprzedazowych.

THE PLAYBOOK
(30 mins)

S 12-TYGODNIOWY

NDYWIDUALNY PLAN DZIALAN
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12-TYGODNIOWY INDYWIDUALNY

PLAN DZIALAN

Zobowigzuja sie do wdrozenia technik i narzedzi ze szkolenia w ciggu
12 tygodni w celu zapewnienia trwatej zmiany zachowan.
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TYDZIEN TYDZIEN

START

* Co tydzien uczestnicy wdrazajg techniki poznane
podczas szkolenia, az stang sie one ich codzienng

praktyka.

W celu zwiekszenia skutecznosci wdrozenia uczestnicy
raportujg swoje dziatania do liderdw sprzedazy lub
innych wybranych przez siebie osob.
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Podrecznik uczestnika
12-tygodniowy plan dziatan
Dostep do zasobow online
Plan rozmdw telefonicznych
Karty ¢wiczen

Wiecej informacji na temat rozwigzania Helping Clients Succeed: Filling Your Pipeline mozna znalez¢
na www.franklincovey.pl lub u naszych konsultantow: tel. (+48) 22 824 11 28, e-mail: office@franklincovey.pl

THE ULTIMATE COMPETITIVE ADVANTAGE
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