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ZAPROSZENIE

Wielkopolska Izba Rzemies$lnicza w Poznaniu wraz z Polska Izbg Gospodarczg Importerow,
Eksporterow i Kooperacji oraz z Wielkopolska Izba Przemystowo-Handlowa, pragnie zaprosi¢
Panstwa do wzigcia udziatu w praktycznych, BEZPLATNYCH WARSZTATACH pt.:

»Efektywna sprzedaz dla poczatkujacych”
01- 03.04.2020 r.

w godz. 08.00 — 17.00 w dniach 01-02.04.2020
w godz. 08.00 — 16.00 w dniu 03.04.2020

Wielkopolska I1zba RzemiesInicza w Poznaniu,
al. Niepodleglosci 2, sala 22 (I pietro)

Projekt szkoleniowy jest dofinansowany ze S$rodkow budzetowych Urzedu Miasta Poznania
przeznaczonych na realizacj¢ zadan publicznych.

Warsztat jest adresowany do zarejestrowanych firm na terenie Miasta Poznania, zwlaszcza
mlodych stazem, ktorych okres bytno$ci na rynku nie przekracza 3 lat, ktore chciatyby
zdoby¢ praktyczng wiedze z zakresu efektywnej sprzedazy.

Dzien 1

|. DOSKONALENIE PROCESU | TECHNIK SPRZEDAZY:

1.1 Istota ustalenia strategicznych klientow (grup celu) firmy/produktu.
1.2 Etapy procesu skutecznej sprzedazy:

- Klasyfikowanie i przeszukiwanie

- Powitanie i nawigzanie kontaktu

- Okreslenie potrzeb klienta

- Prezentacja produktu

- Pokonywanie zastrzezen

- Finalizacja

- Posprzedazowe warunki sprzedazy.

1.3 Tajniki technik sprzedazy

- Rodzaje technik sprzedazy

- Zastosowanie technik w negocjacjach — ¢wiczenie w matych grupach

Dzien 2

Il. SKUTECZNA KOMUNIKACJA W PROCESIE SPRZEDAZY

2.1 Cechy, zachowania i umiejetnosci dobrego handlowca.

2.2 Komunikacja werbalna.

2.3 Komunikacja niewerbalna.

Il. EFEKTYWNE METODY | NARZEDZIA STOSOWANE W ODPOWIEDNICH ETAPACH SPRZEDAZY
3.1 Analiza potrzeb klienta

- Metody badania potrzeb klienta.



- Formutowanie pytan zamknietych, otwartych.
3.2 Parafraza, klaryfikacja, odzwierciedlanie.
3.3 Model PCK

Dzien 3

IV. UTRZYMYWANIE RELACJI Z KLIENTAMI, W TYM ANALIZA POSPRZEDAZOWA
4.1 Analiza posprzedazowa

4.2 Walka z rutyng w sprzedazy

V. TECHNIKI WSPOMAGAJACE EFEKTYWNOSC OSOBISTA
5.1 Zachowania asertywne

5.2 Radzenie sobie z presjg i manipulacjg

5.3 Praca nad emocjami

VI. TELEMARKETING

6.1 Zasady skutecznego telemarketingu

6.2 Przygotowanie skryptu rozmowy telemarketingowe;j
VII. KONSULTACJE INDYWIDUALNE

Zgloszenia przyjmujemy do dnia 25.03.2020 r. (karta zgloszeniowa w zalaczeniu)
droga mailowa: zgloszenia.szkolenia@irpoznan.com.pl

Ilo$¢ miejsc jest ograniczona.
Blizsze informacje pod numerem telefonu 61 859 35 26.

POZnan



