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WYRÓŻNIMY CIĘ WŚRÓD INNYCH

Nauczymy Cię 
Jak zostać skutecznym przedstawicielem handlowym
Zapraszamy do udziału w warsztatach dofinansowanych 
ze środków Unii Europejskiej 
w ramach 
Europejskiego Funduszu Społecznego.
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PROGRAM SZKOLENIA (60 godz. dydaktycznych)

AUTOPREZENTACJA I KOMUNIKACJA:
1. Autoprezentacja, mowa ciała, czyli jak się dobrze ”sprzedać”
Jak wywrzeć pozytywne wrażenie.
2. Komunikacja: 

a. efektywna komunikacja i sztuka prowadzenia rozmów, kreowanie pro-klienckiej postawy. 

b. typy klientów i zastosowanie odpowiedniej techniki prowadzenia rozmów z klientem, style komunikowania się 
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obsługa trudnego klienta
TECHNIKA SPRZEDAŻY:
1. Znaczenie informacji, źródła informacji, metody pozyskiwania klientów

2.  Działania przedsprzedażowe: 

a. pierwszy kontakt z klientem, sposoby nawiązywania pierwszego kontaktu z klientem, 

b. techniki pozyskiwania klienta przez telefon, Internet, media: niezbędne informacje i materiały (ćwiczenia w grupie)
c. Budowanie bazy klientów, Networking, Prospecting
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3. Budowanie relacji w kontakcie z klientem:
a. rozpoznanie oczekiwań klienta, planowanie i przygotowanie rozmowy z klientem, cele wizyty handlowej

b. przebieg wizyty handlowej - scenariusz spotkania: otwarcie wizyty handlowej – rozpoczęcie rozmowy z klientem, Rozmowa handlowa z klientem, efektywna prezentacja handlowa,  Indywidualne dostosowanie prezentacji oferty handlowej do klienta, rozmowa, negocjacje, sprzedaż produktu, a sprzedaż usługi. 

c. rodzaje zamykania negocjacji handlowych, zadawanie pytań, wykorzystanie współczesnych narzędzi psychologii i NLP, techniki perswazji, 
d. podsumowanie wizyty handlowej, zamknięcie sprzedaży, obsługa po sprzedażowa, program lojalnościowy – budowanie lojalności wśród klientów

e. analiza efektywności procesu sprzedaży, raportowanie, techniki zamykania sprzedaży.
4. Doskonalenie nastawienia zorientowanego na sprzedażowy sukces (wykorzystanie współczesnych narzędzi psychologii i NLP):
a. proaktywne tworzenie okazji do sprzedaży

b. sprawdzenie działań konkurencji, znajomość firm i produktów konkurencyjnych

c. drzewo celów, metoda SMART, analiza SWOT w analizie sprzedaży
d. zarządzanie relacjami z klientem, definicja klienta kluczowego. segmentacja - jak wyłonić najbardziej wartościowych klientów.

e. Lejek Sprzedażowy, zasada Pareto

[image: image7.png]



5. Prezentacje handlowe:
a. oferta handlowa firmy

b. budowanie korzystnego wizerunku w oczach klienta.

c. prezentacja oferty językiem korzyści.
ZARZADZANIE:

6. Wykorzystywanie technik pracy zespołowej do zwiększania osobistej efektywności, motywowanie, rozwiązywanie konfliktów. Kierowanie pracą zespołową, style kierowania ludźmi., znaczenie sprawnej organizacji, przepływ informacji, zasady budowania i przekazywania komunikatów, asertywne przekazywanie i przyjmowanie krytyki, wzmocnienia pozytywne.
7. Zarządzanie stresem, zarządzanie czasem, automotywowanie i kontrola emocji. 
8. Zasady twórczej pracy: proces twórczego rozwiązywania problemów, warunki sprzyjające kreatywności w pracy. 
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Projekt „Specjaliści są wśród nas” jest skierowany do osób które:

· są zatrudnione i zamieszkałe na terenie powiatu suskiego, wadowickiego lub miasta Nowy Sącz.

· nie prowadzące własnej działalności gospodarczej.

· pragną podnieść wiedzę oraz kwalifikacje zawodowe.
Zapewniamy:
· Zajęcia będą prowadzone w grupie 14 - 16-sto osobowej.
· Catering w trakcie szkolenia

· zajęcia będą zgodnie z uzgodnionym harmonogramem szkolenia

· Ekspertów z wieloletnim doświadczeniem

· Pakiety szkoleniowe dla uczestników
· Certyfikat potwierdzający nabycie nowych kalifikacji


Wszystkie szkolenia prowadzone będą metodami warsztatowymi, zgodnie z naszą zasadą "OPTIMUM WIEDZY - MAKSIMUM UMIEJĘTNOŚCI". Zajęcia prowadzone będą z wykorzystaniem metod aktywizujących (dyskusja moderowana, case study, ćwiczenia).
Całkowity koszt szkolenia: 94,00 zł/os.
Kontakt:

Magdalena Plaminiak 

Tel. 691-877-173,  12-423-66-90 
lub email: m.plaminiak@itk.krakow.pl
Serdecznie zapraszam
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