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Forma / metody szkolenia

Opieramy sie na kilku podstawowych formach przekazywania umigejetnosci:
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02

03

04

05

CWICZENIA PRAKTYCZNE

Kluczowy element kazdego efektywnego szkolenia — uczestnicy
szkolenia wykonujg we wsparciem trenera szereg cwiczen
doskonalgcych nabywane przez nich umiejetnosci

AUTORSKIE GRY

Gry, ktore majg na celu m.in zintegrowanie Uczestnikow, Nie tylko z
imienia czy z nazwiska ale rowniez kim jest i jaki ma naturalny styl
komunikacji ale tez przec¢wiczenie w praktyce poznanego materiatu.

MNI WYKLADY

Pozwalajg na przekazanie doswiadczenia trenerow w krotki i przystepny
sposob, usystematyzowanie wiedzy oraz zobrazowanie podejmowanych
w trakcie warsztatow tematow.

KARTY PRACY

Uczestnicy otrzymujg karty pracy, ktore umozliwiajg wykonanie ¢wiczen
W przejrzysty sposob. Pozostajg z Uczestnikami po szkoleniu, a
wypracowane w ten sposob materiaty pomagajg w pracy po szkoleniu.

CYKL KOLBA

Sposob uczenia sig, ktory jest oparty na 4 etapach. Teoria oparta na
uczeniu sie poprzez doswiadczenie. Waznym elementem jest
dopasowanie do osobistego stylu kazdego z nas. Wszystkie elementy
naszych szkolen Uczestnicy filtrujg przez siebie, dzieki czemu na
dtuzej sg w stanie zapamietac i wdrozyC po szkoleniu.
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5 modutow szkolenia

Na dalszych stronach znajdziesz szczegotowy zakres modutow szkolenia

MODUL 1.
Okreslenie fundamentow sprzedazy oraz
procesow sprzedazowych

MODUL. 2.
Klienci vs produkt

MODUE 3.
Kanaty i rodzaje sprzedazy vs produkt/
ustuga

MODUL 4.
Relacje z klientami jako klucz do sukcesu

MODUL. 5.
Jezyk korzysci oparty na Waszych
produktach/ ustugach jako element
efektywnej sprzedazy
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Modut 1.
Okreslenie fundamentow sprzedazy
oraz procesow sprzedazowych

------ @ |  Okreslenie kluczowych zasobow firmy oraz
poszczegolnych dziatow

------ Scharakteryzowanie wizji oraz misji w ujeciu
zarowno firmy, jak i kazdego pracownika

""" 2 Poznanie wartosci marki, czyli dlaczego warto
skorzystac z Waszej firmy

------ o g Wyrézniki na tle konkurencji pomocne w
procesie sprzedazy
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Modut 2.
Klienci vs produkt

------ P Rzeczywiste potrzeby, pragnienia, problemy
oraz przeszkody Waszych klientow

------ 2 " Zbadanie aktualnego rynku i okreslenie
grupy docelowej klientow

------ Zbudowanie obrazu klientow, czyli jak znalez¢
tych, ktorzy potrzebujg naszego produktu

------ &p Klient prawde Ci powie — dlaczego klienci kupujg i
co moze sktoni¢ ich do wyboru Waszych
rozwigzan
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Modut 3.
Kanaty i rodzaje sprzedazy vs
produkt/ ustuga

...... % .Nawet najlepszy produkt nie sprzedaje sie sam”, czyli
okreslenie sprzedawcy jako kluczowego elementu
w procesie sprzedazy

------ @ Zbudowanie pozytywnego obrazu sprzedawcy —
fundamenty dobrego handlowca

0
------ Wprowadzenie do kolorystycznych typow
osobowosci
...... @ Okreslenie stylow sprzedazy dla kazdego

rodzaju klienta

------ @d Komunikacja z klientem — jak mowic, aby by¢
zrozumiatym, jak stuchac, aby poznac klienta,
jakich stow uzywac a jakich unikac.
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Modut 4.
Relacje z klientami jako
klucz do sukcesu

...... & Skuteczna analiza potrzeb klientow

o d

------ Czy tam gdzie negocjacje, moga by¢
relacje? Osiggniecie korzys$ci zaréwno dla
sprzedawcy, jak i kupujgcego

...... vf’zzz% Asertywno$¢ w biznesie, umiejetne stawianie
granic

------ Poznanie swojej roli w doradztwie klienta —
kluczowe kompetencje sprzedawcy
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Modut 5.

Jezyk korzysci oparty na Waszych
produktach/ ustugach jako element
efektywnej sprzedazy

------ Produktowy jezyk korzysci z wyréznieniem na
ceche, zalete i ptyngca z nich korzys¢

...... 9”@ Waskie gardta procesu sprzedazy - czy takie sg
| jak je zazegnaé

------ @ Rozwoj produktu oraz ustugi, podgzanie za
zmiang u grup odbiorcow

------ 4O Dominujgca percepcja klienta — jak
prezentowac swoj produkt, aby byt
atrakcyjny w zaleznosci od typu klienta
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