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MUNKASZERVEZET MUNKATARSI KOMPETENCIAK VEZETESI TERULETEK

BEMENETI PONTOK
Nincs bemeneti pont

MIERT LETEZIK A TRENING?

Mert a direkt értékesitési technikdk ma is mUkdédnek, ha
megfeleléen haszndljuk éket. Az tgyfélkdzpontd, személyre

szabott Uzenetekre épitd értékesités tanulhatd, fejleszthetd.

A tréning gyakorlati tuddst ad és a résztvevék olyan
haszndalhatd eszkdztarral tdvoznak, amely jelentésen
tdmogathatja az értékesitést.

IDOKERET
3-4 nap

CELOK

KINEK

e Kezd¢ értékesitéknek, akik gyorsan
szeretnének eredményeket elérni.

e Tapasztalt értékesitéknek, akik
modernizalndk eszkdztarukat.

e Ertékesitési vezetdknek, akik
szeretnék fejleszteni csapatuk
teljesitményét.

FEJLESZTESI HELYZET

Nagyon sok értékesité nem haszndlja ki a
személyes vagy telefonos értékesités
valddi lehetdségeit. Sablonos szdéveggel
dolgoznak vagy kifogdskezelés nélkul
hagyjdk az ugyfelet ,eluszni”.

A személyes és telefonos
kapcsolatfelvételhez az értékesitdknek
nincs kell6 magabiztossaguk, technikai
tudasuk vagy kreativ eszkdztaruk.

Az Ugyfelek tdlterheltek az informaciokkal,
a hirdetések hatékonysdga csdkken, nehéz
fel- &s kitdnni.

o Az értékesiték magabiztosan és eredményesen haszndljak azokat a kdzvetlen értékesitési eszkdzdket,

amelyek azonnali reakcidt és valodi Gzleti eredményeket hoznak.

o Az értékesiték a megfeleld csatorndn, a megfeleld Uzenettel és a megfeleld stilusban szdlitsdk meg az
agyfeleket — legyen sz6 e-mailrél, postai levélrdl, telefonhivasrol vagy személyes talalkozérol.
o Az értékesiték céltudatosabb, strukturdltabb értékesitési eszkdztarat kapnak.
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TARTALOM/ EREDMENYEK

A megadott tartalmi elemek szabadon valaszthatéak
Ertékesitési alapok:

Mi a k6zds az EDM-ben, DM-ben, Telesales-ben és Personal
Selling-ben?

Mikor melyik eszkdzt érdemes haszndlni?

A csatorndk kézétti szinergia megteremtése (multichannel
megkozelités)

Ugyfélat megértése: hogyan illeszkednek ezek az eszk6zok az
ugyfél déntési folyamatdba?

EDM (Email Direct Marketing)

Milyen célra érdemes EDM-et haszndlni?

Az Utés email anatémidja (targymezé, megszolitds, Gzenet,
cselekvésre 6sztdnzés)

Listamindség és szegmentdcio: nem mindegy, kinek mit kdlddnk
Mérés és optimalizalas: megnyitdsi ardny, kattintds, konverziod
Hogyan ne legylunk spam?

Szdveqirds és vizudlis tippek EDM-hez

DM (Direct Mail) — a ,régi” eszkdz Uj kéntdsben

Miért makdédik még mindig?

Hogyan lehet kreativan kitdnni a postai kildemények k6zott?
Cimzés, csomagolds, formatum — a kreativitds szerepe

A j6 DM Uzenet: mit mondunk és hogyan?

-Osszekapcsolds online csatornékkal (QR-kédok, egyedi linkek)

Mérés: hogyan tudjuk kdévetni, hogy ki mit csindit?

Telesales — profi telefonos értékesités

A hivds el8készitése: cél és Uzenet tisztdzdsa

Els6 30 mdsodperc - a figyelem megragaddsa
Kérdezéstechnika és igényfeltards telefonon

Ervelés és értékteremtés szoban-Kifogdskezelés telefonon — a
leggyakoribb ellendllidsok kezelése

Zards és kdvetés — hogyan vigyuk tovabb a kapcsolatot?

Personal Selling — személyes értékesités

Elsd benyomds, személyes marka épitése

e Kapcsolatépités személyesen — testbeszéd, nonverbdlis eszk6zdk
e Személyes igényfeltards és bizalomépités
e Egyéni dontési tipusok felismerése — adaptiv értékesités
e Ervelési technikdk személyesen (storytelling, vizudlis tdmogatas)
e Tdargyalds és win-win helyzetek kialakitdsa
e Ajanlaskérés és ugyfélhalézat épitése
Osszegzés:
e Hogyan épitjuk be a tanultakat a napi munkéba?
e Hogyan épulnek az egyes értékesitési formdk egymasra?
e Egyéni akcibtervek készitése
e Szitudciés gyakorlatok

ERVEK

Nem elég elérni az ugyfelet, meg
is kell szélitani és meg kell nyerni
a figyelmét. A legtébb
értékesitési kampdny elvérzik a
figyelemhiédnyon vagy a rosszul
célzott Uzeneteken. A tréningen a
résztvevdk megtanuljdk, hogyan
épitsenek ugyfélkdzponty,
személyre szabott Uzeneteket,
amelyek valdban megérintik a
célcsoportot.

A tréning olyan ugyfélélmény-
alapu értékesitési szemlélet
kialakitdsdban segit — amelyet
minden kampdnyban, minden
ugyfélkapcsolati ponton
hasznositani tudnak.

A tanultakat akar mar mdésnap
hasznalni tudjak a résztvevék

KAPCSOLODO TRENINGEK

Az értékesités 10 axiomaja
Ajanlatkészités
Prezentdcid

Targyalds

Ervelés, meggy&zés
Ugyféltipusok,
szemeélyiségtipusok és
emberismeret

A sales 10 axiomdja



