Szkolenie Dla Dziatu Sprzedazy 1 353,00 PLN brutto

% Numer ustugi 2016/12/23/11943/29208 1100,00 PLN  netto
\ 0,00 PLN brutto/h

Centrum lnnoﬂwaql 0,00 PLN netto/h
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Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz
Minimalna liczba uczestnikéw 1

Data zakonczenia rekrutacji 30-12-2026
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 0

Cel

Cel biznesowy
brak tekstu

Cel edukacyjny

Uksztattowanie nawykdéw zwigzanych ze stosowaniem wewnetrznego standardu procesu sprzedazy;

Uksztattowanie przekonania o sensownosci i potrzebie stosowania wewnetrznego standardu procesu sprzedazy;
rozwiniecie kompetenc;ji interpersonalnych zwiekszajgcych skutecznos¢ stosowania wewnetrznego standardu procesu
sprzedazy, takich jak: umiejetnos¢ trafnego diagnozowania potrzeb Klienta; umiejetnos¢ prezentowania produktéw w
sposob atrakcyjny dla Klienta; umiejetno$¢ budowania dobrego wizerunku firmy poprzez wiarygodng autoprezentacja
wtasng; umiejetnos$¢ prowadzenia negocjacji opartych na zasadach; umiejetno$¢ etycznego wywierania wptywu w
procesie sprzedazy.

Kwalifikacje

Program

Reguty profesjonalnej obstugi klienta:



¢ diagnoza stabych i mocnych stron obstugi klienta,

¢ elementy wzorcowej obstugi klienta- usystematyzowanie najlepszych praktyk,
¢ budowanie pozytywnych relacji jako klucz do sukcesu w obstudze klienta,

¢ rola komunikacji werbalnej i niewerbalnej w kontakcie z klientem,

e aktywne stuchanie i skutecznie méwienie,

e pytania sprzedazowe- jak pyta¢, aby sprzedac,

 dbanie o pozytywny klimat rozmowy.

Czynniki wzmachniajace sukces w sprzedazy:

* wiedza (znajomos¢ klienta i modeli zachowan),

¢ umiejetnosci (wykorzystanie wiedzy do budowania relaciji i realizacji zatozonych celéw),
e postawa (wiara w sukces i che¢ dziatania),
¢ emocje (wptyw emocji na skutecznos$¢ w sprzedazy).

Gtéwne typy klientéw i style sprzedazy

e analiza gtéwnych typow klientéw — dopasowanie styléw sprzedazy do typu klienta,
e sposoby na pozyskanie i utrzymanie statego klienta,
¢ kontakt posprzedazowy.

Skuteczna prezentacja ustugi i towaru - techniki prezentowania produktu

e koncepcja przekazu- jaka jest teraz i co mozemy lepiej?

e przygotowanie struktury i schematu prezentacji,

e asertywno$¢ w procesie prezentacji,

e autoprezentacja — wykorzystanie wizerunku w kontaktach biznesowych,
 analiza wtasnego stylu sprzedazy.

Kreowanie potrzeb i wywieranie wptywu — w jaki sposéb swiadomie kreowa¢ potrzeby klientéw

¢ metody odkrywania potrzeb klientéw, wzbudzanie motywac;ji i wywierania wptywu na podejmowane przez klienta decyzje,
e perswazja w sprzedazy- sztuka formutowanie argumentoéw,

e przedstawienie i uzasadnienie ceny,

e zachecenie klienta do podjecia wigzacej decyzji,

 skuteczne finalizowanie sprzedazy.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec: 0

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina

. Prowadzacy L. . , . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia

Brak wynikéw.

Cennik

Cennik



Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 1353,00 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1100,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 0,00 PLN

Koszt osobogodziny netto 0,00 PLN
Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 0

Brak wynikow.

Informacje dodatkowe

Informacje dodatkowe

Klientéw indywidualnych prosimy o kontakt z Centrum Innowacji ProLearning, w celu uzyskania biezgcego harmonogramu szkolenia.
Istnieje mozliwo$¢é dostosowania sie pod preferencje terminowe Klienta.

Adres

Wagonowa 2C/2
Wroctaw

woj. dolnoslaskie

Kontakt

ﬁ E-mail marketing@prolearning.pl

Telefon +48 508 913 532

Magdalena Ptachytka



