KADRY PRZYSZtOSCI

wsparcie szkoleniowe kluczowych sektoréw
wojewddztwa podlaskiego

PROGRAM SZKOLENIA
Organizator . . .
szkolenia Biatostocka Fundacja Ksztatcenia Kadr
Tytut szkolenia Psychologia sprzedazy
Trener Zbigniew Recko - trener biznesu
Miejsce AP
szkolenia CENTRUM ASTORIA W BIALYMSTOKU, ul. Sienkiewicza 4
| DZIEN
Zapoznanie z uczestnikami i wprowadzenie
9.00-10.30 e Oczekiwanie wzgledem szkolenia
o Cwiczenia integrujace
10.30-10.45 | Przerwa kawowa
Przygotowanie do realizacji kontaktéw sprzedazowych
R L e Zrédta klientéw i metody pozyskiwania. Budowanie portfela klientéw.
e Wiarygodnos¢ Przedstawiciela Handlowego
e Okredlenie celéw wizyty handlowej
12.15-12.30 | Przerwa kawowa
Wizyta handlowa
e Rozpoczecie wizyty. Twarde techniki.
12.30-14.00 .. , .
e Neutralizacja wymodwek na poczatku spotkania
e Przydatne techniki prowadzenia rozmowy
14.00-14.30 | Obiad
Narzedzia komunikacji
14.30 - 16.00 * Pytania
e Parafraza
e Aktywne stuchanie
Il DZIEN
Potrzeby klientéw
9.00-10.30 e Rozpoznanie potrzeb klienta
e Motywy zakupowe klientow
10.30-10.45 | Przerwa kawowa
Kluczowe czynniki powodzenia
10.45-12.15 e Sprzedawanie korzysci w odpowiedzi na potrzeby. Model zastosowania.
e Pokonywanie zastrzezen
12.15-12.30 |Przerwa kawowa
Kluczowe czynniki powodzenia cd.
12.30 - 14.00 e Dostrzeganie sygnatow zakupowych
e Finalizacja sprzedazy
14.00 - 14.30 | Obiad
Pozytywne zamkniecie. Droga do doskonalenia
e Podsumowanie spotkania handlowego
14.30- 16.00 e Zbudowanie pomostu na przysztos¢
e Raport po spotkaniu. Autorefleksja.
e Planowanie przysztych dziatan. Strategia rozwoju.
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