PROGRAM WARSZTATOW

Dzien 1

1. Cechy orientacji produkcyjnej, sprzedazowej i marketingowej firm. Elementy marketingu mix
w przedsigbiorstwie handlowym.
2. Sprzedaz osobista jako element promocji sklepu
3. Instrumenty promocji mix w matej firmie handlowe;:
a. etapy sprzedazy osobistej
- okreslenie docelowej grupy nabywcoéw’
- przygotowanie wstepne spotkania z klientami,
- spotkanie z klientami
* nawigzanie kontaktu, dotarcie z informacja
* pierwsze wrazenie,
* pozyskanie uwagi
* prezentacja oferty sklepu
* pokonywanie oporow,
- zamknigcie sprzedazy;
- czynnosci posprzedazowe;
b. ¢wiczenia praktyczne

Dzien 2

1. Psychologia sprzedazy:
a. sprzedawanie korzysci,
b. typologia nabywcow,
c. komunikacja werbalna 1 niewerbalna w procesie sprzedazy,
d. test umiejetnosci sprzedazy,
e. cechy dobrego handlowca,
f. ¢wiczenia praktyczne

2. Pozyskiwanie i utrzymywanie relacji z klientami:

a. promocje,
b. programy lojalnosciowe

Miejsce odbywania si¢ warsztatow:

Sala szkoleniowa nr 4 w Osrodku Doradczo-Szkoleniowym Wydzialu
Dzialalnosci Gospodarczej Urzedu Miasta Poznania, ul. Matejki 50.



