JAK TWOJ ZESPOL KWALIFIKUJE SZANSE SPRZEDAZY W PIPELINE?

Przez ostatnie 15 lat eksperci FranklinCovey
przestudiowali setki zespotdw sprzedazowych na catym  PLANUJ dziatania zwiazane ze sprzedaza
Swiecie i wyodrebnili zachowania najskuteczniejszych
specjalistow sprzedazy. Zgodnie z mysla ,zamieniaj
czyn w nawyk” Helping Clients Succeed: Qualifying
Opportunities ma pomadc zespotom sprzedazowym
Swiadomie powielac¢ najlepsze praktyki w celu

! o o o . NAPEENIAJ
osiggniecia lepszych wynikow w kwalifikowaniu szans pipeline
sprzedazy. ZAMYKAJ wartosciowymi

konsekwentnie szansami sprzedazy

Qualifying Opportunities pomaga szybko i skutecznie
zidentyfikowac wartosciowe szanse oraz znaczaco
zmniejszyc¢ ,fikcje pipelinu” poprzez wyeliminowanie
tych mniej wartosciowych. Wynikiem tego jest
zredukowanie czasu poswiecanego na oferty, ktdrych
prawdopodobienstwo zakoriczenia sie sukcesem jest
znikome, a skoncentrowanie sie na tych, ktére przyniosa
realng sprzedaz. Co za tym idzie, catkowity koszt

rz Zy zZnacz .
sprzedazy znaczaco spada KWALIFIKUJ mozliwosci w pipeline

WIEDZIEC A STOSOWAC NASI KLIENCI ODNOTOWALI

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

Skrocenie cyklu
sprzedazowego

' 53%

Helping Clients Succeed: Qualifying Opportunities wprowadza
proces, podparty instrukcjami postepowania, zaprojektowanymi
przez ekspertow sprzedazy, ktory pomaga przez 12 tygodni stosowac
zdobytg podczas szkolenia wiedze i na trwate zmieni¢ zachowania,
przeksztatcajac je w codzienng praktyke.

208%

ZWROT Z IWESTYCJI ://\v/azrggs'scti

transakgcji
Qualifying Opportunities zapewnia realny zwrot z inwestycji. Od
poczatku do korica uczestnicy pracujg na wtasnych ofertach, sledzac
i raportujgc swoje postepy.

wiedzy, umiejetnosci oraz narzedzi najlepszych praktykdow sprzedazy.. ...i duzo wiecej!

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

THE ULTIMATE COMPETITIVE ADVANTAGE
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MODUL PODCZAS JEDNODNIOWEJ SESJI UCZESTNICY
PODSTAWY *  Poznajg sposdb myslenia oraz zachowania najlepszych sprzedawcow.
(20 minut)

*  Okresla konkretne cele, ktdére zapewnia mierzalny zwrot z inwestycji
na koncu 12-tygodniowego procesu wdrozeniowego.

ULATW PODJECIE DECYZJI
(70 minut)

% PLAN ROZMOWY
TELEFONICZNEJ

« Poznajag znaczenie utatwiania Klientom podjecia decyzji.

e Zaprojektujg wtasny Plan rozmowy telefonicznej, trafiajgcej prosto w sedno
problemu Klienta.

ULATW PODJECIE DECYZJI
(165 minut)

9% ARKUSZ SZANS SPRZEDAZY
J& TABELA DECYZYJNA
9% ARKUSZ KWALIFIKACJI

«  Dowiedza sie, jak skutecznie radzi¢ sobie z tradycyjnymi dysfunkcjami
w relacjach kupujacy-sprzedajacy, koncentrujac sie w pierwszej kolejnosci
na problemie Klienta.

*  Nabiorag wprawy w tworzeniu case'dow biznesowych poprzez zdefiniowanie
kluczowych problemow klienta, ich wptyw na organizacje i mapowanie
procesu decyzyjnego.

*  Tworzg obraz tego, jak ma wygladac rzeczywisty pipeline.

*  Podejmuja istotne kroki w celu ugruntowania swojej pozycji, jako zaufanego
doradcy biznesowego.

RADZENIE SOBIE Z
OBIEKCJAMI
(120 minut)

J% PRACTICE CARDS

*  Zdobywajg pewnosc siebie, niezbedna do reagowania na obiekcje |
zbywanie poprzez przewidywanie ich w rozmowie i pze¢wiczenie mozliwych
odpowiedzi.

*  Przygotuja sie do skutecznego radzenia sobie ze , Straznikami”.

NDYWIDUALNY PLAN
WDROZENIA
(15 minut)

3% 12-TYGODNIOWY )
INDYWIDUALNY PLAN DZIALAN

% WIDEO WDRAZAJACE

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

START

praktyka.

TYDZIEN

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

TYDZIEN

KONIEC

Podrecznik uczestnika
12-tygodniowy plan dziatan
Dostep do zasobdw online

W celu zwiekszenia skutecznosci wdrozenia uczestnicy
raportujg swoje dziatania do liderow sprzedazy lub
innych wybranych przez siebie osob.

Plan rozmow telefonicznych
Karty ¢wiczen

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