TECHNIKI | UMIEJ_ETNOQCI
SPRZEDAZY

Cel szkolenia

wyjaSnienie procesu sprzedazy i technik sprzedazy
koniecznych w pracy handlowca. Zaprezentowanie
sposobdw na zwigkszenie efektywnosci. Polozenie
nacisku na sprawng komunikacje (éwiczenia pod kgtem
sprzedazy okreslonych produktéw).

Nauczenie sposobéw: pracy
praktycznego krotko i
diugoterminowego, wyznaczania celéw, okreSlania

organizacji czasu

wiasnego, planowania
priorytetéw (zasada Pareto).
Przedstawienie roli i sposcb6w analizy potrzeb w celu
okreSlenia dalszego postepowania w sprzedazy.
Zaprezentowanje i wyéwiczenie sposobéw uchylania
obiekgji i finalizacji w celu zdobycia i umocnienia udziatu
W rynku.

Program szkolenia
® Jak zostaC najlepszym handlowcem ?

- sposoby na utrzymanie wysokiej motywacji
i zaangazowania
® Praklyczne aspekly =zarzgdzania czasem i ich
wplyw na motywacje
® Prospecting
O zarzadzanie obszarem sprzedazy
® Ustalanie priorytetow
® Zasady i sposoby wyznaczania celow
O planowanie osiggania wyznaczonych celéw
O skuteczne metody organizacji czasu pracy
O budowanie planéw pracy
® Komunikacja werbalna i niewerbaina
O zwiekszanie umiegjetnosci porozumiewania sie
O werbalne | niewerbalne wyrazanie uczué
O  empatia
O elementy przekazu (gesty zamierzone i
mimowaolne)
& Analiza potrzeb
O zadawanie pytan
O postugiwanie sig parafrazg
O aktywne sluchanie
® [Efeklywna prezehtacja produktu"
O postugiwanie sig jezykiem korzysci”
O dramatyzowanie pokazéw
& Obiekcje
O Twaoja postawa wobec obiekcji
O znaczenie obiekeji dla Klienta

O najczesciej spotykane obiekcje (min. cena,
przemyslenie, zastanawi;anie sig,
odwlekanie decyzji etc.)
Sposoby odpowiadania na obiekcje
Finalizacja
Dilaczego 4% handlowc6w zgarnia 60% prowizji?
Kiedy zamyka¢ sprzedaz?

Okreél prawdopodobienistwo sfinalizowania
Sygnaly gotowosci do zakupu

Trzy pytania ulatwiajgce dokonanie sprzedazy
QO dziesigd, albo... wiecej sposobdw finalizacji
® Dzialania potransakecyjne i sposoby budowania

relacji

Metody pracy
® scenki symulacyjne,
® burza mézgdw,
& C{wiczenia praktyczne,
® studium przypadku,
® dyskusja panelowa,
® analiza przypadkdéw.

Grupa docelowa
grupa do 15 oséb

Czas trwania
I wariant: 2 dni szkolenia — 16 godz. dydaktycznych
il wariant: 3 dni szkolenia — 18 godzin dydaktycznych

Proponowane miejsce szkolenia
| wariant: szkolenie u zamawiajgcego

It wariant: szkolenie wyjazdowe

Cena
| wariant: 9500 2 *
It wariant: 18 000 4 *
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80-138 Léds, ul. Narutowicza 77

tel. 042 672 14 22, fax 042 672 14 21

NIP 725-19-20-680, REGON 100246778
KRS 0000249739

* ceny mogg ulec zmianie




