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Motywacja w sprzedazy
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Ponizszy zakres stanowi baze, ktéra mozemy dopasowac do specyfiki Twojej marki, zespotu i modelu pracy z
klientem.

Modut 1. Mechanizmy motywacji - wewnetrzne i zewnetrzne

1.1 Omowienie znaczenia motywacji w sprzedazy.

1.2 Czym rézni sie motywacja wewnetrzna od zewnetrznej?

1.3 Jak zidentyfikowac¢ wtasne zrédta motywacji?

1.4 Wykorzystanie teorii motywacji, np. Maslowa, Herzberga, Deciego i Ryana w pracy sprzedazowe;.

1.5 Cwiczenie: Analiza wtasnych czynnikéw motywacyjnych.

Modut 2. Psychologia sprzedazy - praca z przekonaniami i wyznaczanie celéw
SMART

2.1 Jak ograniczajace przekonania wptywaja na efektywnosc w sprzedazy?
2.2 Techniki zmiany myslenia na wspierajace i konstruktywne.
2.3 Wyznaczanie motywujacych celdw sprzedazowych - metoda SMART.

2.4 Cwiczenie: Tworzenie listy motywujacych celéw dla siebie lub swojego zespotu.

Modut 3. Budowanie nawykéw wspierajagcych motywacje

3.1 Rolarutyn i nawykow w dtugoterminowej efektywnosci.
3.2 Techniki radzenia sobie z wypaleniem zawodowym.
3.3 Wprowadzenie zasad work-life balance dla handlowcéw.

3.4 Cwiczenie: Planowanie tygodnia z uwzglednieniem dziatart motywacyjnych.
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Modut 4. Storytelling jako narzedzie motywacyjne w sprzedazy

4.1 Jak inspirowac siebie i klientéw za pomoca historii?
4.2 Elementy skutecznej narracji motywacyjne;j.
4.3 Tworzenie wtasnej motywacyjnej historii sprzedazowej, ktéra angazuje klientéw.

4.4 Cwiczenie: Praktyczne zastosowanie storytellingu w pracy.

Modut 5. Motywowanie zespotu sprzedazowego - role lidera i style
zarzadzania

5.1 Jak lider moze wptywac na zaangazowanie zespotu?
5.2 Style zarzadzania i ich wptyw na motywacje pracownikow.
5.3 Motywowanie zespotu w trudnych sytuacjach - sposoby radzenia sobie z presja i spadkiem wynikéw.

5.4 Cwiczenie: Projektowanie strategii motywacyjnej dla zespotu.

Modut 6. Motywowanie klienta w procesie sprzedazy - odkrywanie potrzeb i

wzbudzanie checi zakupu

6.1 Jakie potrzeby klienta sg kluczowe w procesie sprzedazy?
6.2 Budowanie relacji opartych na zaufaniu i empatii.
6.3 Aktywne stuchanie i zadawanie pytan jako narzedzia motywacyjne.

6.4 Cwiczenie: Symulacje rozméw sprzedazowych z naciskiem na wzbudzanie motywacji klienta.

Modut 7. Narzedzia wspierajace motywacje - programy motywacyjne,

nagrody i uznanie

7.1 Jak zaprojektowac skuteczny system nagradzania w zespole sprzedazowym?
7.2 Motywowanie przez uznanie - sita feedbacku i pochwaty.
7.3 Programy lojalnosciowe i inne narzedzia wspierajace motywacje klientow.

7.4 Cwiczenie: Opracowanie koncepcji programu motywacyjnego dla swojego zespotu lub klientow.

Modut 8. Radzenie sobie z trudnosciami w motywacji - techniki redukcji

stresu i budowanie odpornosci psychicznej

8.1 Przyczyny spadkéw motywacji i sposoby ich eliminowania.
8.2 Narzedzia do radzenia sobie z presja i stresem w pracy sprzedazy.

8.3 Cwiczenie: Tworzenie indywidualnego planu dziatania na trudne momenty.
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