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Trening Umiejetnosci Handlowych

Ten program przygotowalismy dla os6b zajmujacych sig aktywna sprzedaza na rdznych stopniach
zaawansowania zawodowego. Na treningu tym zajmujemy sie najwazniejszymi ijieje;tnos’ciami\sprzedawcy ze
szczegdlnym uwzglednieniem radzenia sobie w sytuacjach trudnych. Uczestnicy maja okazje do indywidualnej
pracy nad swojg sytuacjg, a trener wspdlnie z grupag wskazuje na atuty sprzedawcy i zachowania ryzykowne.
Nastepnie uczestnicy majg tez okazje do wyprébowania nowych umiejetnosci w powtérnej symulacji kontaktu
z klientem, przez co od razu doswiadczajg zmiany.

Trening Umiejetnosci Handlowych to szkolenie, dzieki ktéremu handlowcy nabierajg nowej' perspektywy,
wzmacniajg swoje poczucie osobistej mocy i wynoszg konkretne, dostosowane do nich narzedzia pracy
w trudnych dla siebie sytuacjach z klientami. Doswiadczajg tez i ksztattuja w sobie praktyczne, narzedzia
budowania dtugotrwatych i partnerskich relacji handlowych.

Dzieki temu treningowi handlowcy:

e zwiekszg Swiadomosc¢ wtasnych atutdw i zasobow, przez co wzmocnig sie w roli sprzedawcéw,

e przecwiczg wazne umiejetnosci handlowe przydatne w poszczegdlnych etapach rozmowy handlowe;j -
od nawigzywania kontaktu do finalizacji sprzedazy,

* poznaja i prze¢wiczg sprawdzone metody radzenia sobie z niechecig i sprzeciwem klientéw poprzez
docieranie z poziomu ich stanowisk do poziomu intereséw,

*  poznaja najwazniejsze mechanizmy psychologiczne wptywajace na budowanie relacji z klientami,

*  beda mieli szanse pracowac¢ na swoich realnych sytuacjach z klientem,

e zyskajg nowg, swiezg perspektywe patrzenia na siebie w roli handlowca.

Ramowy program szkolenia:

Filozofia sprzedazy oparta na dtugotrwatej relacji handlowe;.
Najwazniejsze umiejetnosci komunikacyjne w sprzedazy: aktywne stuchanie, parafraza, docieranie
do interesow partnera, zadawanie pytan.

3. Etapy rozmowy handlowej — od nawigzania kontaktu do finalizacji spotkania.
Otwarcie rozmowy handlowej — prezentacja siebie i budowanie zaufanie w pierwszym kontakcie
z klientem.

5. Elementy komunikacji niewerbalnej — dostrojenie i prowadzenie rozmowy.
W jaki sposéb zadawac pytania, aby dotrze¢ do prawdziwych intereséw klienta.

7. Prezentacja oferty dostosowana to potrzeb. Jak méwic o produktach i ustugach: praktyczny, jezyk
korzysci.

8. Dostosowanie do charakteru klienta dla zwiekszenia skutecznosci sprzedazy: uzyteczne typologie
klientéw.

9. Radzenie sobie w trudnych sytuacjach — umiejetne reagowanie na rozne obiekcje klientow.

10. Zwiekszanie wartosci zamdéwienia —,,dosprzedawanie” produktéw i ustug powigzanych.

11. Finalizowanie sprzedazy, domykanie transakcji, podsumowywanie ustalen, budowanie relacji
dtugotrwatych.

12. Analiza trudnych sytuacji handlowych — tworzenie i doskonalenie standardéw handlowych
w powtarzajgcych sie trudnych sytuacjach w kontakcie z klientami.
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