Akademia Story Seekers dla branzy High-tech

Komunikacja i sprzedaz rozwiqgzan w B2B

Buduj zaufanie w sprzedazy B2B

Program ramowy kursu online
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Akademia Story Seekers dla branzy High-tech

Komunikacja i sprzedaz rozwiqgzan w B2B

SESJA 1
@ﬁ Fakty czy emocje, czyli o
tym jak ludzie kupujg w B2B

ZAGADNIENIA:
o Co wiedza o dziataniu ludzkiego mézgu mdéwi o podejmowaniu decyzji zakupowych
e Cykl zakupowy klienta - jak realnie na niego wptywad
o Jak budowac¢ zaufanie jako parter biznesowy, a nie by¢ postrzeganym jako dostawca
produktéw i ustug IT
» Model zaufania w sprzedazy B2B wg Mike’a Boswortha
o Storytelling i jego rola w komunikacji perswazyjnej

CWICZENIE - ,Historia o zmianie”
e Storyboard iinne narzedzia storytellingu
» Budowanie historii o zmianie z wykorzystaniem Storyboard i kart Story Seekers
* Opowiadanie historii w matych grupach z coachami
* Wuystuchiwanie historii i udzielanie feedbacku

REZULTATY ROZWOJOWE:
e Poznanie uniwersalnego narzedzia budowania i opowiadania angazujqcych historii i
zdolnos¢ wykorzystania go do budowania opowiesci w réznych sytuacjach zyciowych
o Doswiadczenie opowiadania wtasne;j historii i jej wptywu na odbiorcéw
o Doswiadczenie wystuchiwania historii innych i ich wptywu na nas
e Zauwazenie barier w aktywnym i uwaznym stuchaniu
o Wieksza swiadomos¢ roli zaufania w procesie sprzedazy
e Wiedza o wptywie emocji na podejmowanie decyzji
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Akademia Story Seekers dla branzy High-tech

Komunikacja i sprzedaz rozwiqgzan w B2B

o SESJA 2
4= Komunikacja sprzedazowa z
roznymi personami zakupowymi

ZAGADNIENIA:

o Kto jest Twoim klientem - czyli profil idealnego klienta i lista person zakupowych w
komitecie zakupowym

o Charakterystyka person zakupowych pod kgtem potrzeb, zadan do wykonaniq,
wyzwan i oczekiwanych korzysci

o Jak klienci korzystajg z Twoich produktéw i ustug, czyli klienckie scenariusze uzycia
(customer usage statements)

* Model historii ,,Sukcesu klienta” - Customer Hero Story w budowaniu ciekawosci i wizji
przysztosci

CWICZENIE - Persona zakupowa i Customer Hero Story (cz.1.)
e Zbudowanie modelowej persony zakupowej
e Zbudowanie historii ,Sukcesu klienta”, ktéremu pomogtem na bazie kart Story
Seekers oraz Storyboard
o Opowiadanie historii ,,Sukcesu klienta” w matych grupach

ZADANIA WDROZENIOWE:
e Wypetnij profil klienta do kazdego z Twoich produktéw/ustug
» Opisz persony zakupowe zgodnie z formularzem ,,Profilu klienta”
e Zapisz Historie sukcesu wybranego klienta, ktéremu pomogtes i ¢wicz dalej

REZULTATY ROZWOJOWE:

e Poznanie charakterystyki Twojego klienta i lepsze przygotowanie sie do spotkan

e Lepsze dopasowanie komunikatéw (historii) do witasciwych odbiorcéw (person
zakupowych)

¢ Umiejetnos¢ dopasowania historii do wtasciwego odbiorcy oraz do tego stylu
komunikacji

o Umiejetno$¢ mowienia jezykiem klienta i przyjmowania jego perspektywy (zamiast
perspektyw naszej oferty i nas sprzedawcoéw)
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Akademia Story Seekers dla branzy High-tech

Komunikacja i sprzedaz rozwiqgzan w B2B

SESJA 3
Empatyczne stuchanie |
poznawanie potrzeb klienta

ZAGADNIENIA:

o Jak pokona¢ opdr klienta przed diagnozq problemdéw

¢ 4 poziomy stuchania i zadawania pytan
Klgtwa eksperta - czyli jak stuchad bez dawania rozwigzanh
Bariery stuchania - co przeszkadza Tobie w stuchaniu bez agendy
Model Storyboard w aktywnym stuchaniu i zadawaniu pytan
Empatyczne wystuchiwanie i otwieranie klienta

CWICZENIE - wydobywanie historii i potrzeb klienta
e Zadawanie pytan i aktywne wystuchiwanie historii i potrzeb klienta
e Odzwierciedlanie historii w 90 sekund
» Potwierdzanie zrozumienia w rozmowie

ZADANIA WDROZENIOWE:
¢ Umdw sie na spotkanie z zadowolonym klientem i wykorzystujgc model storyboard
wydobaqdz jego historie (wynikajgcq z wdrozenia Twojego rozwigzania)
e Zapisz historie sukcesu klienta w Twojej bibliotece historii

REZULTATY ROZWOJOWE:
o Odkrycie wtasnych barier, blokad i filtréw stuchania
* Rozwiniecie umiejetnosci zadawania pytan pogtebiajgcych i otwierajgcych
o Budowanie postawy szczerej ciekawosci i stuchania bez agendy
o Doswiadczenie stuchania z empatiq i narzedzia do jej rozwijania
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Akademia Story Seekers dla branzy High-tech

Komunikacja i sprzedaz rozwiqgzan w B2B

SESJA 4
Budowanie wizji zakupowej
W rozmowie sprzedazowe;

ZAGADNIENIA:
o Jak przeku¢ cechy, funkcjonalnosci i korzysci produktu/rozwigzania na jezyk klienta
» Wizje zakupowe dla réznych person zakupowych
e Jak wspoéttworzyc wizje zakupowq z klientem
e Zadawanie pytan i potwierdzanie wizji zakupowej

CWICZENIE - ,Wyobraz sobie, ze..”
e Zbudowanie listy ,use case’éw do Twojego rozwigzania
e Symulacja rozmowy z konkretnq personq zakupowq o jej/jego wizji zakupowej
e Potwierdzanie zrozumienia i pytania pogtebiajqce

ZADANIA WDROZENIOWE:
e uméw rozmowe z 2-3 klientami, ktérzy wdrozyli Twoje rozwiqzanie i potwierdz ich
wizje zakupowq
e Przygotuj use case’y do spotkan z nowymi klientami

REZULTATY ROZWOJOWE:
e Umiejetnos$c przyjmowania perspektywy klienta
e Rozwdj umiejetnosci stuchania i zadawania pytan pogtebiajqgcych
» Wieksza pewnosc siebie w rozmowie biznesowej
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Akademia Story Seekers dla branzy High-tech

Komunikacja i sprzedaz rozwiqgzan w B2B

SESJA 5
Empatia i zautanie w
adresowaniu obiekcji klienta

ZAGADNIENIA:
e Spojrzenie na obiekcje inaczej
o Co oznacza obiekcja i jak na nig odpowiedzie¢ z empatiq
e Czym jest odwazna wrazliwosé (,Vulnerability”) w sprzedazy i jaki ma ona wptyw na
budowanie zaufania w relacjach biznesowych
e Lekcje z porazek i ich rola z komunikacji

CWICZENIE - ,,Odpowiadania na obiekcje”
o Lista najtrudniejszych obiekcji jakie stysze od klientéw
o Strategia odpowiedzi na obiekcje
e Symulacja rozmowy z klientem

ZADANIE WDROZENIOWE:
o Opracuj strategie odpowiedzi na najczestsze obiekcje Twoich klientéw

REZULTATY ROZWOJOWE:
o Budowanie umiejetnosci rozpoznawania i odpowiadania na emocje innych
(inteligencja emocjonalna)
e Rozwdj empatii i uwaznosci w rozmowie
* Wiekszq Swiadomos¢ siebie, swojego stylu komunikacji i ekspres;ji
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Akademia Story Seekers dla branzy High-tech

Komunikacja i sprzedaz rozwiqgzan w B2B

SESJA 6
Rozmowa sprzedazowa
z nowym klientem

ZAGADNIENIA:
o Otwieranie rozmowy handlowej z nowym klientem
o Pogtebianie potrzeb
o Budowanie wizji zakupowej
e Potwierdzanie zrozumienia i dalszych krokéw
e Lista z podsumowaniem rozmowy

CWICZENIE - Symulacja rozmowy z nowym klientem
e Scenariusz rozmowy z nowym klientem
« Cwiczenie rozmowy otwierajqcej proces zakupowy u nowego klienta

ZADANIE WDROZENIOWE:
e Przygotuj scenariusz spotkania do min. 1 nowego klienta

REZULTATY ROZWOJOWE:
e Umiejetnos¢ prowadzenia rozmowy sprzedazowej z nowym klientem jako zaufany
partner biznesowy
e Umiejetnos¢ dobierania narzedzi komunikacji do grupy odbiorcéw, celu i kanatu
komunikagji
o Wiekszqg empatie w relacjach poprzez umiejetnosc stuchania na gtebszym poziomie
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