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Czas trwania: 16 godz. Ejon
Koszt: 299 zt

Celem szkolenia jest nabycie/wzmochnienie wiedzy z zakresu czynnikéw decydujacych o ,,samo
napedzaniu” sie i efektywnym dziataniu — takim, aby codziennie wydawac¢ ,,zyzne plony” swojej
pracy! Dzieki szkoleniu uswiadomimy uczestnikowi znaczenie umiejetnosci interpersonalnych
(rozmowa z klientem — méwienie, aktywne stuchanie, porozumiewanie sie niewerbalne). Uczestnik
szkolenia nabedzie takie umiejetnosci z zakresu oddziatywania psychologicznego na klienta
poprzez wywieranie wplywu — perswazja. Uczestnik w oparciu o autorskie i praktyczne ¢wiczenia
pozna Cechy Dobrego Sprzedawcy.

Program szkolenia:

1. Funkcja Przedstawiciela Handlowego - cele do realizacji.

Komunikatywnos¢ — wazna cecha handlowca; umiejetnos$ci komunikacyjne, jak
sprawnie sie komunikowaé, aby by¢ zrozumianym.

Planowanie — jak gromadzi¢, analizowac i wykorzystywac dane.

Zrozumienie obowigzkdéw, jakie mamy wobec Klienta.

Cykl Sprzedazy, efektywna organizacja mojej pracy.

Wizyta Handlowa — analiza poszczegdlnych etapdw, okreslenie ich waznosci.
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Obowigzki PH podczas wizyty handlowe;j:

e Przygotowanie — jakg wiedzg musi sie legitymowac PH, aby dobrze wykonac swojg
prace;

e Otwarcie — jak wzbudzi¢ zainteresowanie klienta, okresli¢ cel wizyty, prezentacja
oferty;

e Radzenie sobie z zastrzezeniami;

e Zamkniecie — jak skutecznie i szybko zamkngé sprzedaz

e Element ludzki w sprzedazy — co trzeba, co mozna, a czego nie wolno robic.



