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SKUTECZNA SPRZEDAZ
SYSTEMOW FOTOWOLTAICZNYCH

Skuteczna sprzedaz systemow fotowoltaicznych to szkolenie skupione na doskonaleniu technik
sprzedazy i podnoszeniu wynikow. Uczestnicy po tym szkoleniu bedq doskonale zorientowani jak
uporzqgdkowac proces sprzedazy, aby byt jak najbardziej efektywny.

Szkolenie poprzedza indywidualna ankieta potrzeb dla kazdego uczestnika, dzieki czemu program jest

doskonale dopasowany do kazdej grupy. W rezultacie na szkoleniu poruszane sq doktadnie te
zagadnienia, ktorych najbardziej potrzebujq uczestnicy.

Dla kogo?

dla osdéb, ktére planujg zostac przedstawicielem handlowym w branzy fotowoltaicznej
e dla obecnych przedstawicieli, ktorzy chcg pogtebic, usystematyzowad swojq wiedze

dla 0sdb, ktérych praca jest zwiqgzana ze sprzedazg fotowoltaiki
e dla managerow zespotow handlowych w branzy fotowoltaicznej, w celu udoskonalenia strategii
sprzedazy swojego zespotu
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DZIEN |

K Psychologia sprzedazy
e 3 najwazniejsze potrzeby klientdw w procesie sprzedazy
e 9 poziomdw swiadomosci klientéw w branzy fotowoltaicznej
e Jak kupuje mdzg? - 3 mdzgiiich rola w procesie podejmowania decyzji.
e Rodzaje sprzedazy, a jej efektywnosd

K Strategie sprzedazy w branzy fotowoltaicznej
e 5 strategii zdobywania klientéw w branzy fotowoltaicznej (D2D, polecenia, kupione i wtasne leady, kontakty z innej branzy)
e Sposoby pozyskiwania klientéw przez polecenia

Kl Umawianie spotkan w branzy fotowoltaicznej
e Jak zaczgd rozmowe z klientem?
6 niezbednych elementdw w umawianiu spotkan przez telefon.
Zwroty, ktére podniosg Twojq skutecznosc.
Jak zamykac rozmowe, kiedy klient sie zgodzi, a jak wtedy, kiedy sie nie zgodzi na spotkanie?
Odwotane spotkanie - co robi¢, kiedy klient sie wycofuje?

n Rozmowa handlowa
* Wstep do rozmowy (zimne telefony/kontraktowanie w sprzedazy)
Diagnoza potrzeb (rodzaje i kategorie pytarl). Réznica w pytaniach o klienta i pytaniach do audytu.
Komunikowanie korzysci w odniesieniu do klienta
Rozbroic¢ obiekcje — czyli jak radzi¢ sobie z obiekcjami i odmowq w procesie sprzedazy, szczegdlnie w przypadku "konkursu ofert"
Zamykanie sprzedazy — rozpoznanie sygnatow do zamkniecia i wezwanie do dziatania

K Wartosé w sprzedazy i obrona ceny
e Praca z wartosciq - jak policzy¢ klientowi wartos¢ z zaintstalowania fotowoltaiki? 3 warianty, ktére mogq sie wydarzyc.
e Obrona ceny - kilkanascie sposobéw komunikowania ceny instalacji
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e Strategie podnoszenia wynikow

K. Strategia funkcjonowania na konkurencyjnym rynku
e Strategia sprzedazy przy wysokiej konkurencyjnosci
e 4 elementy tworzenia bezkonkurencyjnej oferty

K Zaawansowane techniki sprzedazy
e Metody wywierania wptywu - co dziata, a co juz nie dziata w sprzedazy.
e Przerzucanie odpowiedzialnosci za rozmowe na klienta,
e Odwracanie procesu sprzedazowego na taki, w ktérym klient kupuje, a nie my sprzedajemy.

K Sesja Action Learning
o Cwiczenia praktyczne z zastosowaniem nowych umiejetno4ci
e Pytania i odpowiedzi - sesja Action Learning z ekspertem

e Rozwigzywanie indywidualnych probleméw sprzedazowych SZKOLENIA OZE

www.szkoleniaoze.com.pl

PROGRAM



CO OTRZYMASZ INWESTUJAC W SZKOLENIE?

INWESTYCJA
W SZKOLENIE

- : : : ~ Networking branzowy
Udziatw 2 d h tatach onl
1300 Z+ nettO | 2T NICWYEh Warsztatach oniine __ (mozliwosé wymiany kontaktéw
__

miedzy uczestnikami i trenerami)
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Imienny certyfikat uczestnictwa w
szkoleniu

Komplet merytorycznych prezentac;i
i materiatdw szkoleniowych

CZAS TRWAN I A Ebook: Rozmowy o cenie. Czyli jak

komunikowa¢ ceny w branzy
fotowoltaicznej, zeby wydawaty
sie bardziej korzystne,

Praktyczne materiaty wypracowane na
szkoleniu przez grupe.
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ROZMOWY |
1 dzienn 9:00 - 17:00 online O CENIE

2 dZIeﬁ 900 - 1700 Onllne Czyli jak méwié o cenach

w branzy fotowoltaicznej tak,
Zeby wydawaty sie
jok najbardziej korzystne?

Ebook zawiera nagrania dialogdw.
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OPINIE O SZKOLENIU

"Bardzo rozbudowane szkolenie,
wyczerpato wszystkie tematy.
Zachecito do pogtebionej analizy,
dato wiele ciekawych pomystéw
sprzedazowych dotyczqcych
fotowoltaiki i nie tylko"

"Szkolenia z Paniq Elg Sawczuk
bede wspominat bardzo
pozytywnie. Catosc przebiegata w
bardzo mitej atmosferze. Podziwiam
wyrozumiatosc i podzielnos¢ uwagi
oraz umiejetnosci przekazania

swojej wiedzy."

"Szkolenie przeprowadzone w
profesjonalny sposdb.
Przedstawione tresci
prezentowane w przejrzysty

sposdéb."”

"Szkolenie pomogto mi rozwingc
sie w zakresie kontroli nad
sprzedazq."

,Jedno z lepszych szkolen
sprzedazowych na ktorych

miatem przyjemnosc byc."

,Szkolenie przepetnione
informacjami, sposobami,
technikami, ktére bedq przydatne w
poprawie wynikéw zawodowych.
Merytoryczne przekazanie oraz ched
doniesienia "zadania" przez Paniq
Elg - doskonate."

"Bardzo wartosciowe i

merytoryczne szkolenie, sposdb
prowadzneia szkolenia wysokiej
klasy. Nikt nie zasnagt - wszyscy

wyszli zadowoleni :) "



POZNA) TRENERA

czytaj wiecej

ELZBIETA SAWCZUK

Z wyksztatcenia psycholog biznesu.

Certyfikowany trener, coach i mentor.

Wieloletni praktyk sprzedazy. Ma ponad 15 lat doswiadczenia w sprzedazy w branzach ubezpieczen, finanséw i
edukacji. Nadal aktywnie sprzedaje, zeby nie wypasc z wprawy.

Od ponad 8 lat szkoli handlowcdéw, managerdw i dyrektoréw sprzedazy.

Pracuje z branzqg fotowoltaicznq, transportowq, finansowaq, windykacyjnq, edukacyjnq i wieloma innymi.

Prowadzi szkolenia, mentoringi i indywidualne procesy podnoszgce skutecznosc sprzedazy u swoich klientéw.
Przeprowadzita juz ponad 7500 godzin szkolen.

W jej szkoleniach uczestniczyto przeszto 1200 uczestnikdw.

Wyktadowca praktycznych przedmiotow biznesowych w Wyzszej Szkole Bankowej we Wroctawiu i w Opolu.

Autorka w branzowych pismach specjalistycznych takich jak As Sprzedazy, Szef Sprzedazy, Nowa Sprzedaz oraz
ebookdw dotyczqcych sprzedazy.

Prelegentka w ogdlnopolskich i lokalnych konferencjach i wydarzeniach takich jak: Zgrupowanie Asdw Sprzedazy,
Trenferencja, Biznes Toastmasters, Mtodzi na rynku pracy, Srodowe Inspiracje oraz Mama w IT.

Specjalista w tworzeniu nowatorskich rozwigzan biznesowych i programow szkolent dopasowanych do potrzeb klienta.
Zawadd trenera wybrata nieprzypadkowo. tgczy on jej pasje do rozwoju osobistego, z pasjq pracy z ludzmi. Jako trener
daje okazje do zdobywania doswiadczen.

Na szkoleniach i warsztatach pracuje tak, by uczestnicy wyszli z rozwigzaniami, praktycznie do zastosowania od razu.


http://szkoleniaoze.com.pl/szkolenia-systemy-fotowoltaiczne/trenerzy

