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Idea szkolenia B

Czyli nasze podejscie do organizacji /
pracy w dziale sprzedazy

Celem szkolenia jest usprawnienie dziatan w pracy zwigzanej ze
sprzedazg. Poznanie siebie jako sprzedawcy (kolorystyczny typ
osobowosci) i dzieki tej samoswiadomosci umiejetne zarzgdzanie
swoim czasem i zadaniami. Lepsza organizacja swoich wtasnych
obowigzkow, utatwi Ci wypetnianie ich i zminimalizuje czynnik
stresu wptywajacy na sprzedazowe dziatania.
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Dla kogo to szkolenie?

Szkolenie dedykowane dla wszystkich stanowisk zwigzanych ze
sprzedaza:
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KLIENTOW KLUCZOWYCH SPRZEDAZY TELEFONICZNYCH
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Korzysci dla firmy

Zwiekszenie efektywnosci pracownikow

Dzieki umiejetnej organizacji swoich codziennych zadan i obowigzkow.

Poprawa morale i samopoczucia pracownikow

Dzieki lepszemu poznaniu siebie i swojej roli w organizacji. Nauka samo

motywacji do pracy.

Usystematyzowanie wiedzy o produktach/ustugach

Szybki przeglad produktow i ustug oraz narzedzi, z ktérych powinnismy

korzystac w sprzedazy.

Rozwiniecie produktow i ustug

Lepsza organizacja pracy poszerzy sprzedazowe horyzonty i otworzy nowe

mozliwosci zarobkowe.
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Korzysci dla pracownikow

Poznanie siebie

Jaka jest moja rola w organizacji, czym sie zajmuje na co dzien? Jak maj

charakter wptywa na moje codziennie obowigzki, jak wykorzystac¢ swoje

najlepsze zasoby?

Usprawnienie pracy, zaoszczedzenie czasu

Jakie obowigzki sg kluczowe, ktore warto wykonywac na poczgtku, a ktore

mogg poczekac, stowem: jak dobrze pracowac i nie zwariowac?

Nauka stawiania realnych celi

Priorytetyzacja klientow, umiejetne zarzgdzanie swoim czasem i swoimi

planami sprzedazowymi.

Motywowanie sie do pracy

Czyli co nas napedza do sprzedazy, z czego mozemy czerpac¢ dodatkowg

iInspiracje | jak nie wpasc¢ w rutyne.
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Metodologia

Opracowanie unikatowych cech, ktére wyrdzniajg Twoj produkt od
konkurencji, to kluczowe dziatanie przed podej$ciem do sprzedazy.
METODOLOGIA DISC Aktualny rynek pokazuje, ze sposéb sprzedazy dopasowany do
potrzeb klienta z uwzglednieniem wszystkich atrybutéw
produktu/ustugi jest najskuteczniejszy.

Ciekawa forma prezentacji produktu dla klienta. Powinna zawiera¢

LI KLUCZOWE ZASADY wszystkie informacje, ktérych konsument potrzebuje jeszcze przed
PLANOWANIA zakupem. Ma na celu zacheci¢ odbiorce, ale i utwierdzi¢ o jakosci
sprzedawanej rzeczy/ustugi.

ZASADY Okreslenie pragnien, potrzeb, przeszkdd i problemdéw naszych
MOTYWOWANIA S|E_ klientéw. Obowigzkowy klasyk dla kazdej firmy.

Pozwalajg na przekazanie doswiadczenia treneréw w krotki i
przystepny sposob, tak aby usystematyzowac czesé szkolenia lub
zobrazowa¢ podejmowany w trakcie warsztatéw temat

ORGANIZACJA
MIEJSCA PRACY

Sposdb uczenia sie, ktory jest oparty na 4 etapach. Teoria oparta na
MINI WYKLADY uczeniu sie poprzez doswiadczenie. Waznym elementem jest
dopasowanie do osobistego stylu kazdego z nas.

PRACA Z Cecha-zaleta-korzys$¢, poznanie jak okresli¢ produkt, aby nastepnie go

@) SAMOS’W|ADOMOS’C|A pozytywnie opisac i pokazaé, jego optacalnosé.

A takze:

DO :

PLANY

SPRZEDAZOWE WYROZNIKI MARKI CYKL KOLBA

KARTA PRODUKTOWA
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Modut 1

Program szkolenia (1/3)

Wprowadzenie tematu organizacji pracy — czyli
dlaczego planowanie pracy ma sens!

Modut 2

Wyjasnienie czym jest organizacja pracy i jak rozumie jg kazdy

Znas

Metoda planowania dnia, tygodnia i miesigca — czyli dlaczego
nawet mate cele czynig cuda

Realne osiggniecia a zbyt wygérowane plany sprzedazowe —
jak znalez¢ kompromis ze swoim przetozonym

Poznanie ztotych zasad utatwiajacych planowanie czasu pracy

Czym jest indywidualny system planowania czasu i dlaczego
warto go stworzy¢

Organizacja miejsca pracy

4 intellect

Dlaczego jedni korzystajg z pisemnych notatnikéw, a inni
tworza foldery? Zasady porzadkowania obowigzkéw

Sporzadzanie listy priorytetow ,na juz" — nauka jak nie
zapomnie¢ o czyms, co jest naprawde istotne

.Wiem gdzie, co lezy" — czyli jak nie zgubi¢ papieréw o ktdére
prosi Cie szef lub klient

Wyrobienie wewnetrznej postawy: jestem przygotowany do
dzisiejszego dnia pracy

Znalezienie swoich ,rozpraszaczy” w pracy i Swiadome
odtozenie ich na bok
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Modut 3

Program szkolenia (2/3)

Kolorystyczne typy osobowosci a dziatania
sprzedazowe

Modut 4

Wprowadzenie do tematu kolorystycznych typdw osobowosci
(mini wyktad)

Jakim typem osobowosci jestes? (TEST)

Poznanie charakterystyki 4 koloréw w ujeciu dziatan
sprzedazowych

Jak organizuje swoj czas pracy kazdy z poszczegdlnych
kolorow

Mocne i stabsze strony kazdego z koloréw — czyli co w mojej
pracy jest godne pochwaty, a nad czym musze popracowac

Krotkie instrukcje obstugi dla kazdego z typdw osobowosci

Okreslenie priorytetow w pracy sprzedawcy

4 intellect

Metoda rangowania codziennych obowigzkéw
Stworzenie piramidy swoich klientow

Sita samomotywacji, jako podstawa dobrego sprzedawcy
3 fundamenty sprzedawcy

Wyrdzniki Ciebie jako sprzedawcy — czyli dlaczego nie warto
poréwnywac sie do innych
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Program szkolenia (3/3)

Modut 5
Prowadzenie negocjacji tak, aby zbudowac pozytywna
relacje z klientem po ich zakonczeniu

Prowadzenie negocjacji w oparciu o zasade WIN-WIN
Relacja oraz styl partnerski jako klucz w procesie biznesowym

Przeanalizowanie procesu sprzedazy i odpowiednie
przygotowanie oferty

Efektywna analiza potrzeb oraz odpowiednie reagowanie na ,nie’

Asertywnosc oraz pozytywny feedback w stosunku do klienta
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Trenerzy

Sylwetki osob, ktore mogg poprowadzi¢ dla Was szkolenie z
organizacji pracy w sprzedazy.

Ukonczyta studia z Psychologii w Biznesie, Zarzadzania
Zasobami Ludzkimi oraz Coachingu. Od poczatku zycia
zawodowego ma posredni lub bezposredni kontakt z klientem.
10-letnie doswiadczenie w sprzedazy

W branzy szkoleniowej jest od 2015 roku. Zaczynata jako
sprzedawca, pézniej manager biura, a teraz szkoleniowiec.
Wielozadaniowa i zorganizowana. Gwarantuje, ze na szkoleniach
zarazi uczestnikow motywacjg do dziatan.

Agnieszka Bilska

W Intellect prowadzi szkolenia m.in z organizacji pracy w dziale
sprzedazy, réznych form sprzedazy, czy typologii osobowosci.
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Kontakt

Skontaktuj sie ze mng, a ustalimy szczegoty naszej wspotpracy

Marcelina Szydtowska
Koordynator szkolen

530 414 080

<) marcelina.szydlowska@intellect-group.pl

www.intellect-group.pl




