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Opis metody Aktywnej Sprzedazy.

Kluczowym elementem metody Aktywnej Sprzedazy jest zmiana perspektywy.
W tradycyjnym podejsciu handlowcy skupiaja swoja uwage na produkcie 1 wigkszo$¢ czasu
poswiecaja na opowiadanie o swoim produkcie 1 firmie. W wigkszosci przypadkow te
informacje nie s3 interesujgce z punktu widzenia klienta. Klient najbardziej jest
zainteresowany sobg 1 swoimi problemami. Skuteczny proces handlowy zalezy od tego czy
handlowiec potrafi przenies¢ uwage z wtasnego produktu na klienta i jego problemy. Bo tylko
wtedy jest szansa na znalezienie rozwigzania, ktore pomoze klientowi rozwigza¢ ktopoty z
ktorymi si¢ zmaga. Wymaga to zmiany postawy handlowca z osoby ktora mowi na osobe
ktora pyta i stucha.
Najwazniejsze umiejetnosci ktorych uczestnicy ucza si¢ w tej metodzie to:
1. Budowanie relacji przez wykorzystanie otwartosci 1 szczero$ci, uwaznosci w
koncentracji na kliencie, prowadzenia rozmowy z wykorzystaniem pytan.
2. Kontraktowanie — planowanie dzialan w procesie handlowym 1 ustalanie zasad
wspolpracy ktore przestrzegajg obie strony.
3. Badanie potencjatu zakupowego klienta na ktory sktadajg si¢ trzy elementy:
a. problemy klienta 1 prawdziwa motywacja do zakupu
b. mozliwosci finansowe rozwigzywania w/w probleméow
c. mapowanie procesu decyzyjnego klienta
stuzy do tego umiejetnos¢ sekwencyjnego zadawania istotnych pytan by zdecydowac o
tym czy sg szanse na konstruktywng wspotprace czy tez nie ma.
4. Prezentacja rozwigzania z wykorzystaniem storytellingu —  przedstawianie
produktow 1 rozwigzan za pomocg historii, ktore w prosty sposob trafiajg w
najwazniejsze wartosci z punktu widzenia obu stron bioragcych udziat w procesie.
5. Zamykanie 1 zabezpieczanie transakcji - badanie sktonno$ci do zakupu, techniki
zamykania 1 zabezpieczania transakcji, taktyki zadawania pytan, strategia negatywnego
odwracania, techniki negocjacyjne itp.
6. Coaching wdrozeniowy — wizyty handlowca z trenerem i/lub menedzerem u
klientow w celu obserwacji i omowienia wdrazania poznanych elementow w realnym
procesie sprzedazy — to jest element ktéry decyduje o sukcesie procesu szkoleniowego
bo bez tego elementu wigkszo§¢ handlowcoéw nie wdraza nowych umieje¢tnosci tylko
sprzedaje tak jak do tej pory.
Caly proces szkoleniowy ma za zadanie zbudowanie w handlowcu przekonania, ze warto
prowadzi¢ proces handlowy jako doradca 1 partner dla klienta 1 eliminowac sytuacje w
ktorych klienci nie dajag mozliwosci na wspotprace kiedy obie strony wygrywaja.
W szkoleniu ktade nacisk na ¢wiczenia z rozwijania uwaznosci w kontaktach z klientem,
budowanie poczucia otwarto$ci, szczerosci 1 zaufania w relacji , umiejetnosci zadawania
pytan i1 zdobywania najwazniejszych informacji. Handlowcy ¢wiczg stuchanie, dawanie
przestrzeni rozméwcy, 1 prowadzenie rozmowy w taki sposéb by umie¢ badaé potencjat
zakupowy klienta. Uczg si¢ takze opowiada¢ o swoim rozwigzaniu tak zeby opowiesé
wciggnela 1 zainteresowata stuchacza.
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O prowadzacym:

Nazywam si¢ Krzysztof Kowalczyk 1 na co dzien opowiadam historie.

Historia to modj sposob komunikacji w marketingu 1 sprzedazy. Sprzedazg i
marketingiem zajmuje si¢ od 20 lat. Kiedy 20 lat temu gnalem swoim pierwszym stluzbowym
seicento pedzac od sklepu do sklepu sprzedajac maszynki do golenia Gillette czutem, ze mam
Swiat u swoich stop.

Kilka lat pdzniej tworzytem od zera dziat handlowy dla Dakar Sp. z 0.0. firmy z
branzy opakowaniowej. Zarzadzalem nim 10 lat i najwigcej frajdy sprawialo mi wytyczanie
nowych $ciezek w marketingu i sprzedazy.

Mam kilkuletnie do$§wiadczenie wspotpracy jako trener sprzedazy w amerykanskiej
firmie szkoleniowej Sandler Training, dla ktorej prowadzitem szkolenia handlowe wg metody
Sandler Salling System 1 szkolenia dla menedzerow sprzedazy wg metody Sandler
Managment Solutions.

W tak zwanym miedzyczasie prowadz¢ od 10 lat wlasng firm¢ marketingowo-
szkoleniowg ACTIVE DAYS.PL, w ktorej pomagam tworzy¢ marketing 1 sprzedaz przez
storytelling 360°. Pomagam tworzy¢ opowiesci, jako element narracji marketingowej i
sprzedazowej. Szkole handlowcoéw wg autorskiej metody Aktywnej Sprzedazy ktora czerpie
gar§ciami z opowiescl.

Wspolpracuje z Fundacja Marka Kaminskiego prowadzac warsztaty rozwojuosobistego
metodg Biegun. Jestem absolwentem Uniwersytetu Gdanskiego na kierunku zarzadzanie 1
marketing. Ukonczylem  Akademi¢ Coachingu Biznesowego wg standardow ICF
organizowang przez Agencj¢ Rozwoju Pomorza w Gdansku.




