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Trener i konsultant biznesu, specjalizuje sie w strategii rozwoju
organizacji. Wczedniejsze doswiadczenie zawodowe obejmuje pra-
ce w takich dziedzinach jak: zarzadzanie sprzedazg, komunikacja,
zasoby ludzkie, marketing, public relations. Opracowuje i prowadzi
praktyczne programy szkoleniowe ukierunkowane na rozwdj kon-
kretnych umiejetnosci ,miekkich” w szczegdlnosci z zakresu: efek-
tywnych technik sprzedazy, zarzadzania ludzmi i komunikacji. Pro-
wadzi indywidualny coaching dla wyzszej kadry managerskiej.
Ukonczyta studia MBA.

1. SZCZEGOLOWY PROGRAM NAUCZANIA

EFEKTYWNE TECHNIKI SPZREDAZY: SKUTECZNA SPRZEDAZ

Wyznaczniki sukcesu w obstudze klienta- prospecting, czyli pozyskiwanie klienta

Rola komunikacji w budowaniu relacji z klientami

System wartosci klienta - pytania o wartosci, czyli co jest naprawde wazne dla klienta
Zdefiniowanie i zrozumienie motywacji klienta do zakupu

Techniki docierania do rzeczywistych potrzeb klienta

Systemy reprezentacji, czyli jak myslg wzrokowcy, stuchowcy i kinestetycy, i jak wykorzystac te
wiedze w procesie sprzedazy - Typologia klienta i metody radzenia sobie z réznymi grupami klientéw
Metody budowania wtasnej wiarygodnosc i zaufania klienta

STRES W PRACY ZAWODOWEJ:

Rola asertywnosci i jej wptyw na naszg relacje z klientem

Zarzadzanie stresem - specyfika emocji pojawiajacych sie w kontakcie klientem

Sposoby radzenie sobie w sytuacjach trudnych (zarzuty - reklamacje)- metody

odreagowania negatywnych emocji

Analiza realnych sytuacji zawodowych uczestnikow

2. EFEKTY UCZENIA

a) Cel gtdwny:

- analiza procesu sprzedazy- pogtebienie wiedzy dotyczacej technik skutecznej sprzedazy
- doskonalenie umiejetnosci radzenia sobie ze stresem w pracy handlowca
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b) Cele szczegétowe:

¢ w zakresie wiedzy:
- pogtebienie wiedzy z zakresu efektywnych technik sprzedazy
- zwiekszenie efektywnosci komunikacyjnych w rozmowach sprzedazowych przy obstudze klientéw

e w zakresie umiejetnosci:

- nabycie umiejetnosci z zakresu technik sprzedazy i regut wywierania wptywu
- doskonalenie umiejetnosci nawigzywania kontaktow z klientami

- umiejetnos¢ reagowania w sytuacjach stresowych

¢ w zakresie postaw:
- ksztattowanie efektywnej postawy pro-sprzedazowe;j

3. METODY KSZTALCENIA

Metody ksztatcenia wykorzystywane podczas szkolenia:

- wyktady - prezentacja

- dyskusje wewnatrz grupy

- studium przypadkdw -

- ¢wiczenia indywidualne- odgrywanie rél - scenki rodzajowe

- ¢wiczenia grupowe - motywacja do pracy w zespole - monitoring rozmow z klientami
- gry dydaktyczne metoda 635

4. DODATKOWE FORMY WSPARCIA PODCZAS KURSU

Kazdy uczestnik szkolenia moze skorzysta¢ z dodatkowych form wsparcia majacych na celu utrwala-
nie efektéw uczenia sie:

- konsultacje indywidualne z trenerem prowadzacym dane szkolenie (w trakcie szkolenia lub po jego
zakonczeniu)

- dodatkowe materiaty rekomendowane przez trenera danego szkolenia (np. publikacje).



