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ZAWODOWIEC w SPRZEDAZY

cykl szkolen podnoszqcych
umiejetnosci handlowe i zaangazowanie pracownikow

www.independens.pl WWW.cbcconsortium.p



CELE

» Wzrost wskaznikow finansowych firmy, wynikajacych
Z rozwoju pracownikow zwigzanych ze sprzedazg

» Doskonalenie i rozw0j umiejetnosci
zawodowych i osobistych uzytecznych w sprzedazy

» Zmiana podejscia handlowcow do sprzedazy
Z postawy reaktywnej na proaktywng

» Pewnosc dobrze wydanych pieniedzy przeznaczonych
na rozwoj pracownikow




Program - modut 1

JAKIE UMIEJETNOSCI MAM DZIS,
A CZEGO JESZCZE POTRZEBUJE ?

» Okreslenie celu i planu dziatania w pracy rozwojowej
podczas realizacji projektu

» Poznanie wtasnych mocnych i stabych stron

» Budowanie poczucia wtasnej wartosci i jak to stuzy
mojej pracy?

» Wykorzystanie postawy asertywnej w relacji z klientem
» Diagnoza wtasnego stylu funkcjonowania - test




Program - modut 2

NA CZYM POLEGA SPRZEDAZ DZISIAJ ?

» Stary i Nowy Model procesu sprzedazy

» Jacy sa Twoi klienci i jak z nimi postepowac ?
(typologia stylow funkcjonowania klientow)

» Jakie twoje wartosci spotykajg sie z wartosciami klienta ?

» Jak ,,dobic” sie do osob decyzyjnych i wzbudzic ich
zainteresowanie ?

» Jak rozpoznac prawdziwe intencje potencjalnego klienta
i kiedy odtozyc starania o niego ?



Program - modut 3

WARSZTAT HANDLOWCA

» Przejecie kontroli nad procesem sprzedazy
(na co i jak wptywac?)

» Zastosowanie jezyka korzysci - metoda CZK

» Stosowanie pytan Otwartych, Zamknietych, Parafrazy
i Sugerujacych - w zaleznosci od etapu sprzedazy

» Swiadome wykorzystanie w sprzedazy: atutéw Firmy
i produktow, samego handlowca oraz znajomosci konkurencji

» Obiekcje - porazka czy szansa w sprzedazy?



Program - modut 4

WDROZENIE i UTRZYMANIE
WLASNEGO ZAANGAZOWANIA

» Co to znaczy odniesc sukces w sprzedazy?
» Trudny klient, czy trudne sytuacje - presja ludzi i czasu

» Planowanie i organizacja wtasnej pracy, okreslanie priorytetow
i stawianie celow krotko i dtugoterminowych

» Co mnie motywuje, a co demotywuje do skutecznego dziatania
w firmie?

» Doradca czy Sprzedawca - TWOJ WYBOR !



RAMY PROJEKTU

Faza przygotowania projektu:
» Spotkania konsultacyjne przed rozpoczeciem projektu

» Diagnoza potrzeb dotyczacych projektu -
rozmowy z Zarzadem i/lub bezposrednimi przetozonymi

» Okreslenie celu krotko i dtugoterminowego dla projektu
Etapy i Forma realizacji:

» Szkolenia w formule warsztatowej - 4 moduty/zjazdy po 2 dni
» Coaching on the job - 2 dni w ciggu catego cyklu/na osobe

» Egzamin- ustny i pisemny zakonczony uzyskaniem Certyfikatu




GRUPA DOCELOWA

» Grupa warsztatowa - min 7 - max 15 osob
» Pracownicy bezposrednio wspotpracujacych z Klientami Firmy

» Handlowcy realizujacy zadania sprzedazowe w terenie,
jak rowniez i stacjonarnie

» Dla osob nowozatrudnionych w trakcie realizacji cyklu
coaching uzupetniajacy juz zrealizowanego zakresu

» Dopasowanie terminow szkolen do cyklu/sezonowosci
sprzedazy w firmie



KORZYSCI

» Umiejetnosc budowania dtugotrwatych relacji z klientem
na skutek zmiany swiadomosci i rozumienia procesu sprzedazy

» Wzrost efektywnosci dziatan sprzedazowych poprzez
wprowadzenie skutecznych metod i technik

» Rozbudzenie pasji i zaangazowania handlowcow do osiggania
zawodowstwa

» Trenerzy i coachowie z wieloletnim doswiadczeniem
w prowadzeniu warsztatow i zarzadzaniu sprzedaza



Z NAMI ROZPOCZNIJ ZMIANY

Zainspirujemy Twojg Firme i Pracownikow

do nowego spojrzenia na sprzedaz.

Trener biznesu i coach  Trener biznesu i coach
Jadwiga Moszynska Katarzyna Mierzwiak
+ 48 881 000 331  + 48 784 054 585
kontakt@jadwigamoszynska.pl  katarzyna.mierzwiak@independens.pl
www.jadwigamoszynska.pl www.independens.pl
www.cbcconsortium.pl




