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Dla Handlowcow

Szczegotowa propozycja programu szkolenia

Cel szkolenia

Stowo ,handlowiec” moze byc¢ roznie rozumiane, wiec aby doprecyzowac —jest to
szkolenie sprzedazowe kierowane typowo do 0sob, ktore sprzedajag, spotykajgc
sie bezposrednio z klientem, twarzg w twarz, odwiedzajgc go w jego siedzibie. W
odrdznieniu od szkolen dotyczgcych sprzedazy przez telefon, czy przez emaile,
tutaj bedziemy ktas¢ duzy nacisk na umiejetnosci wazne przy bezposrednim
kontakcie z klientem.

Forma szkolenia / metody uzywane na szkoleniu

e Cwiczenia praktyczne - Kluczowy element kazdego efektywnego szkolenia —
uczestnicy szkolenia wykonujg we wsparciem trenera szereg ¢wiczen
doskonalacych nabywane przez nich umiejetnosci

e Autorskie gry - ktére maja na celu m.in zintegrowanie Uczestnikow, ale
rowniez poznanie kto kim jest i jaki ma naturalny styl komunikacji

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

e Karty pracy - Uczestnicy otrzymujg karty pracy, ktore umozliwiajg
wykonanie ¢wiczen w przejrzysty sposob. Uczestnikami zatrzymujg je, a
wypracowane w ten sposob materiaty pomagajg w pracy po szkoleniu.

e Cyklkolba - Sposdb uczenia sig, ktory jest oparty na 4 etapach - uczenie sie
przez doswiadczanie. Waznym elementem jest dopasowanie do osobistego
stylu kazdego z nas.
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Propozycja programu szkolenia

Ponizej znajduje sie propowany przez nas zakres szkolenia. Prosze pamietac, ze
zostanie on elastycznie dopasowany do Panstwa potrzeb.

Modut 1.
Okreslenie fundamentoéw sprzedazy oraz procesow
sprzedazowych

Do czego stuzy i co daje produkt / ustuga firmy

Szkolenie pozwoli lepiej zrozumiec, jaka wartosc i konkretne korzysci oferuje produkt
klientom oraz jak komunikowac je w rozmowach handlowych.

Poznanie swoich zasobow oraz zasobow firmy

Uczestnicy zidentyfikujg kluczowe zasoby i kompetencje, ktére wspierajg
skutecznosc¢ sprzedazy. Dowiedzg sieg, jak je wykorzystywac w codziennej pracy.

Okreslenie fundamentow sprzedazy oraz sprzedawcy

Uczestnicy przeanalizujg swoje podejscie do sprzedazy i poznajg podstawowe
czynniki wptywajgce na skutecznosc¢ handlowca.

Wyrézniki na tle konkurencji pomocne w procesie sprzedazy

Uczestnicy nauczg sie wskazywac i eksponowac te elementy swojej oferty, ktore
realnie odrozniajg jg od konkurencji i wptywajg na decyzje zakupowe klientow.

Modut 2.
Klienci vs produkt

Rzeczywiste potrzeby, pragnienia, problemy oraz przeszkody Waszych
klientéw

Szkolenie pomoze uczestnikom lepiej zrozumiec klientéw i odkrywac prawdziwe
motywacje zakupowe, co zwiekszy skutecznos¢ dopasowania oferty.

Wyrézniki produktu wzgledem konkurencji

Uczestnicy nauczg sie jasno definiowac unikalne cechy swoich produktow oraz
skutecznie komunikowac je klientom.
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Zbadanie aktualnego rynku

Uczestnicy poznaja podstawowe techniki analizy rynku i konkurencji, co pozwoli im
trafniej oceniac sytuacje sprzedazowas.

Zbudowanie obrazu klientéw, czyli jak znalez¢ tych, ktdrzy potrzebuja
naszego produktu

Uczestnicy dowiedzg sie, jak okresli¢ profil idealnego klienta oraz w jaki sposéb
dotrze¢ do wtasciwej grupy odbiorcow.

Klient prawde Ci powie — dlaczego klienci kupuja

Szkolenie pomoze zrozumied, jakie czynniki emocjonalne i racjonalne wptywajg na
decyzje zakupowe.

Komunikacja z klientem

jak mowic, aby by¢ zrozumiatym, jak stuchac, aby poznac klienta, jakich stéw uzywac
a jakich unikac¢

Modut 3.
Sprzedawca vs produkt / ustuga

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

Szkolenie podkresli role sprzedawcy jako kluczowego ogniwa procesu sprzedazy i
pokaze, jak budowac¢ wartos¢ poprzez osobisty kontakt z klientem.

Zbudowanie pozytywnego obrazu sprzedawcy — fundamenty dobrego
handlowca

Uczestnicy nauczg sie, jak budowac pozytywny wizerunek profesjonalnego i
wiarygodnego handlowca.

Wprowadzenie do typéw osobowosci

Uczestnicy poznajg koncepcje typow osobowosci, ktéra pomoze im lepiej zrozumied
klientéw i dostosowac styl komunikaciji.

Okreslenie stylow sprzedazy dla kazdego rodzaju klienta

Szkolenie nauczy dopasowywac styl sprzedazy do typu osobowosci klienta, co
zwiekszy efektywnoscé rozmow.
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Modut 4.
Komunikacja werbalna oraz komunikacja
niewerbalna

Formy komunikacji bezposredniej i niewerbalnej: gestykulacja,
mimika, ton gtosu

Uczestnicy dowiedzg sie, jak Swiadomie wykorzystywac¢ mowe ciata i ton gtosu w
rozmowach z klientami.

Rdzne sposoby komunikowania wedtug Typow Osobowosci
Uczestnicy poznaja, jak rozne typy osobowosci odbierajg przekaz i jak do nich mowic

Techniki zwiekszajgce skutecznos¢ komunikac;ji
Szkolenie pokaze, jak zwiekszy¢ jasnosc i precyzje komunikacji z klientem.

Technika parafrazy i klaryfikacji oraz zasada zdartej ptyty

Uczestnicy naucza sie stosowac techniki aktywnego stuchania, ktére pomagajg
budowac zaufanie i kontrolowac rozmowe.

Modut 5.
Trudne sytuacje i wymagajacy klienci

Skuteczna analiza potrzeb klientow oraz umiejetnosc rozpoznania
blefu oraz manipulacji

Uczestnicy nauczg sie rozpoznawac intencje i emocje klientow oraz reagowac na
manipulacyjne techniki w sposob profesjonalny.

Sprawne negocjacje dajgce korzysci kazdej ze stron
Szkolenie nauczy technik negocjacji win-win, ktore prowadzg do trwatych i

korzystnych relacji biznesowych.

Asertywnos$¢ w biznesie

Uczestnicy rozwing umiejetnos¢ wyrazania wtasnych potrzeb i granic bez konfliktow,
zachowujac szacunek wobec rozmowcy.

Poznanie swojej roli w doradztwie klienta

Szkolenie pokaze, jak przyjac role eksperta i partnera dla klienta, budujgc zaufanie i
dtugofalowa wspotprace.
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Korzysci, ktore osiggniecie dzieki szkoleniu!

Oto realne korzysci, ktore mozecie 0siggnac¢ dzieki uczestnictwu w tym
szkoleniu, dopasowanym do Waszych potrzeb.

5. Rozwijanie umiejetnosci emocjonalnych
Handlowcy zyskajg wiekszg sSwiadomos¢ wtasnych emocji i nauczg sie
lepiej rozumie¢ emocje klientow. Dzieki temu bedg skuteczniej radzic
sobie w trudnych sytuacjach i utrzymywac pozytywne relacje z klientami.

3. Budowanie zespotu

Podczas naszego szkolenia wasi pracownicy naucza sie rozpoznawac
moment, w ktoérym nalezy przejsc¢ do finalizacji transakcji, oraz jak
skutecznie i pewnie zamykac sprzedaz. To pozwoli im na zwiekszenie liczby
udanych transakcji i osigganie lepszych wynikow.

5. Radzenie sobie z presja i stresem

Wasi handlowcy dowiedzg sie, jak radzi¢ sobie z presjg wynikow i
wymaganiami klientow. Dzieki zdobytym umiejetnosciom zachowaja
spokdj w trudnych sytuacjach, co wptynie na ich pewnosc¢ siebie i jakos¢
pracy.

3 Personalizacja oferty

Szkolenie nauczy handlowcow, jak dopasowac oferte do specyficznych
potrzeb i oczekiwan klienta. Dzieki temu beda mogli tworzy¢ rozwigzania,
ktore nie tylko spetniajg wymagania klienta, ale takze przewyzszajg jego
oczekiwania, budujgc przewage konkurencyjna.

3. Proaktywne podejscie do sprzedazy

Dzieki naszej wspotpracy zdobedziecie umiejetnosci skutecznego
inicjowania kontaktu z klientami oraz identyfikowania potencjalnych szans
sprzedazowych. Proaktywne podejscie pozwoli im szybciej reagowac na
potrzeby rynku i zwiekszyc liczbe potencjalnych klientow.
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