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Grupa docelowa

Szkolenie jest skierowane do o0soOb
odpowiedzialnych za bezposredni
kontakt z klientami, w tym
sprzedawcow, przedstawicieli
handlowych, a takze managerow
zespotow sprzedazowych. W szkoleniu
moga wzigct udziat osoby
zainteresowane rozwijaniem
umiejetnosci komunikacyjnych
i perswazyjnych w kontekscie
sprzedazy, takich jak przedstawiciele
dziatow  marketingu czy obstugi
klienta. Szkolenie moze byc¢
dostosowane do roznych branz, gdzie
proces sprzedazy odgrywa kluczowa
role.

Termin szkolenia - kwiecien -
listopad 2024, doktadny termin do
ustalenia po zebraniu sie grupy
szkoleniowej

Miejsce szkolenia - do ustalenia
Cena za osobe - 2700,00 zt (netto)

Sposéb przygotowania uczestnikow
- udziat w kursie nie wymaga od
uczestnikow wczesniejszego
przygotowania

Informacje o prowadzgcym/cych -
Osoby posiadajgce doswiadczenie
w zakresie technik sprzedazy,
budowania relacji oraz komunikacji
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Cele szkolenia

Dostarczenie uczestnikom

skutecznych technik
sprzedazowych, obejmujacych
rozne metody prezentacji

produktow/ustug oraz zamykania
transakcji

Ksztattowanie umiejetnosci
budowania dtugotrwatych relacji z
klientami, skupiajgcych sie na
zrozumieniu ich potrzeb, oczekiwan
i preferencji
Doskonalenie
komunikacji

umiejetnosci
perswazyjnej,
umozliwiajgcej efektywne
przekazywanie korzysci
produktow/ustug oraz
przekonywanie klienta do podjecia
decyzji zakupowej

Przygotowanie uczestnikow do

radzenia sobie z trudnymi
sytuacjami sprzedazowymi, takimi
jak negocjacije, zarzgdzanie
sprzeciwami klientow czy obstuga
skarg

Zapewnienie narzedzi do
efektywnego planowania i
zarzgdzania procesem
sprzedazowym, obejmujgcego

rozpoznawanie szans, analize
potrzeb klienta oraz efektywne
zamykanie transakcji

Program szkolenia i przewidziana
liczba godzin

Przewidziana liczba godzin: 16

Program szkolenia:

Wprowadzenie

Pozytywne oraz negatywne emocje
klienta

Aktywne stuchanie
i podtrzymywanie rozmowy
Indywidualne podejscie do obstugi
klienta

Sztuka kreowania wizerunku osob
obstugujacych klienta

.Firma to rowniez ja" - jak przyjac
postawe oparta na konsekwencji
i odpowiedzialnos$ci?

Zrozumie¢ i uszanowacC Swiat
klienta (postawy, wartosci,
przekonania i jego tok
rozumowania)

Trening jezyka korzysci

i nawigzywania do zmystow klienta
Jak nie bra¢ ,zaktadnikow”"? -
zgubne praktyki w budowaniu
lojalnosci klientow

Metody odkrywania motywow
zachowan klienta (4 efektywne
techniki)

Poszukiwanie wspolnego pola
z klientem - synchronizacja
w obstudze klienta
Metody otwartego
pozytywnych intencji
Wzbudzanie zaufania klienta

wyrazania



