* Za doptata mozliwe zwiekszenie liczby uczestnikéw.
** Za doptata mozliwe prowadzenie gry w jezyku angielskim i niemieckim.
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ostan najskutecznlejszym han

Duze przedsiebiorstwo ogfasza przetarg na organizacje szkolen. Cztery firmy szkoleniowe prébujq pozyskac ten kontrakt.
Nie bedzie to jednak tatwe, gdyz konkurencja jest zacieta a klient wymagajqcy. Pracownicy poszczegdinych firm bedq musieli
umiejetnie wykorzysta¢ posiadanqg wiedze i poznane techniki sprzedazy tak, aby jak najlepiej rozpozna¢ oczekiwania swojego
klienta i wyprzedzi¢ swojq ofertq inne firmy. Komu uda sie dowiedzie¢ wiecej? Kto przygotuje lepszq oferte?
Nie wiadomo, ale pewne jest jedno - kontrakt podpisze tylko jedna firma.

Gradla:

* 0s6b odpowiedzialnych za bezposrednia sprzedaz B2B
* pracownikéw dziatéw sprzedazy, ktérych giéwnym
zadaniem jest pozyskiwanie klientéw oraz doprowadzenie
do finalizacji procesu sprzedazowego

* przedstawicieli handlowych, ktérzy za cel stawiaja sobie
nie tylko sprzedaz produktéw, ale takze budowanie
pozytywnych relacji z klientem

* 0s6b podejmujacych decyzje zakupowe w firmach
chcacych przekona¢ sie, w jaki sposéb prowadzi¢ rozmowy
ze sprzedawcami, aby uzyskac najlepsza dla siebie oferte

(o) Wyzwanie:

W czteroosobowych zespotach wcielacie sie w role firm
szkoleniowych rywalizujacych na wspélnym rynku. Kazda z
nich ma réwne szanse pozyska¢ kontrakt na ustugi
szkoleniowe, ale wygra tylko oferta najlepiej dopasowana do
oczekiwan klienta. Rywalizacja o projekt wymaga
doskonatego poruszania sie¢ w obszarze sprzedazy
i umiejetnosci pozyskiwania kluczowych informaciji, konie-
cznych do przygotowania oferty. Gra sktada sie z pieciu
etapdéw, odzwierciedlajacych etapy prowadzenia rozmowy
handlowej. Kazdy z etapéw rozgrywany jest w inny sposéb.

o Fundament:
* koncepcja prowadzenia rozmowy handlowej oparta
o teorie tzw. nowoczesnej sprzedazy partnerskiej
* analiza transakcyjna wg modelu Berne'a

Korzysci:

* zréznicowany sposéb prowadzenia poszczegdlnych etapow
gry oraz motywujace wspétzawodnictwo

* osadzenie etapéw gry w procesie sprzedazowym oraz
dostarczenie uczestnikom konkretnych narzedzi do pracy
(scenariuszy asertywnych rozméw z Klientami)

* intensywny trening interpersonalny wpisany w emocjonujace
zasady

* mozliwos$¢ rozwiniecia umiejetnosci przekonywania klienta,
pozyskiwania kluczowych informacji, negocjowania i poszuki-
wania optymalnego rozwiazania

* poznawanie réznorodnych taktyk sprzedazowych, dzieki
czemu uczestnicy gry moga stac sie skuteczniejszymi. .. klientami

Rozszerzenia/Warianty:

* cze$¢ szkoleniowa, w ktérej oméwione zostana wykorzysty-
wane w grze techniki sprzedazowe, przedstawione zatozenia
analizy transakcyjnej oraz dobre praktyki sprzedazowe

* warsztat moderacyjny, podczas ktérego uczestnicy rozwiazuja
realny problem zwiazany z poruszang problematyka, istotny dla
swojej organizacji

Logistyka:
Gra odbywa sie w sali szkoleniowej. Wykorzystujemy: rzutnik,
ekran, stoty z krzestami dla uczestnikow.

O Gra oczami uczestnikéow:

,Mam juz duze doswiadczenie w handlu i czesto
spotykam sie z réznymi ,,technikami”, dlatego uwazam,
Ze ich znajomos¢ pozwala wybroni¢ swoj interes w rozmowach.”
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Robert Louis Stevenson

Nasza wyobraznia moze pracowac dla Ciebie! Skontaktuj sie z nami — na zamdwienie tworzymy tez nowe gry.
Strona: www.exprofesso.pl, e-mail: office@exprofesso.pl tel. 12 397 15 40
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