Skuteczna 'O
sprzedaz

od A-

Cele i Efekty

Celem szkolenia jest poznanie, nabycie —

i przeéwiczenie umiejgtnosci w zakresie: m Uczestnikt p% Y

m Procesu i zasad skutecznej sprzedazy sprzedawac W Sposo N
bardziej skuteczny X

Standardow wptywajgcych na jakosé

obstugi klientéw B Uczestnik zna typologie

B Typologii klientow klientow

B Efektywnej komunikagji z klientem m  Uczestnik rozumie oraz

Asertywnych metod radzenia sobie potrai efektywnie

w sytuacji konfliktowe] komuniwac sie z klientem,

Ponadto Uczestnik: CO zwigksza pozytywny

wizerunek firmy

/dobedzie wiedze poznawania potrzeb klienta

Nabedzie kompetencji spotecznych w zakresie W Uczestnik rozumie potrzeby

budowania relacji i wzbudzania zaufania klienta

Zdobedzie umiejetnosci B Uczestnik w sposob

odkrywania potencjatu, szans i zagrozen jakie ochoczy realizuje plan

niesie ze sobq praca skutecznego sprzedawcy sprzedazowy
B Nastgpi zwiekszenie

sprzedazy
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HARMONOGRAM

1 DZIEN MODUL | . ‘ ' MODUL Il
[ | profespnc:llsto, c;zy||,,, B kreowanie potrzeb klienta
odkrycie potencjatu, m kiedy i dlaczego klient kupuje, kiedy
szans i zagrozen w roli nie kupuje.
skutecznego sprzedawcy B rola dobrych pytan dla jakosci
B sprawna komunikacja sprzedazy

i budowanie relacji z

klientem poprzez dobre

wrazenie, przyjazng MODUL Il
postawe i wzbudzanie B |olorystyczna analiza
zaufania B typologia klienta

MODUL IV

2 DZI EN B mowienie jezykiem korzysci i dostosowanie prezentacji do
potrzeb klienta, jak ustyszec¢ i poradzi¢ sobie z prawdziwymi

obiekcjami klienta
B przygotowanie zestawu odpowiedzi na typowe obiekcje

MODUL V
B techniki zamkniecia sprzedazy z klientami sklepu

Prowadzqcy

Grupa
IZABELA
d o ce I owa praktyk sprzedazy / menadzer / trener /

coach / konsultant

B wiasciciele firm

B przedstawiciele handlowi Ma 20 lat praktyki biznesowej

B osoby odpowiedzialne i doswiadczenia zdobytego pracujgc dla
za sprzedaz duzych korporacji: ING Banku Slgskiego,

B pracownicy dziatu Nationale-Nederlanden, Energizer.
sprzedazy Prowadzita z sukcesami peine procesy

rozwoju efektywnosci pracownikow od
rekrutaciji, poprzez szkolenia merytoryczne
I sprzedazowe do zarzgdzania i coachingu
on the job. Posiada wieloletnie
doswiadczenie oraz certyfikacje trenerskg
i coachingowq. Prowadzita ponad 800 dni

szkoleniowych i coachingowych.




