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Tytut: ,,Skuteczny sprzedawca”
Miejsce: 33-335 Nawojowa 348 b, Centrum Ksztatcenia Praktycznego i Ustawicznego.
Termin: 11-12 czerwca 2012 r. (2-dniowe, w godz. 9.00-16.00)

Cena: - w ramach projektu ,Lokalne inicjatywy na rzecz rozwoju regionalnego powiatu
gorlickiego i nowosadeckiego” wspdtfinansowanego przez Szwajcarie w ramach szwajcarskiego
programu wspétpracy z nowymi krajami cztonkowskimi Unii Europejskiej.

Dla kogo: wifasciciele, kadra zarzadzajgca i kierownicza oraz pracownicy mikro, matych
i srednich firm, zarejestrowanych (posiadajgcych siedzibe) lub posiadajacych strukture organizacyjna
(jednostke, oddziat, filie, przedstawicielstwo) na terenie powiatu gorlickiego lub nowosgdeckiego.

Organizator: Matopolska Agencja Rozwoju regionalnego S.A., Lokalne Biuro Projektu w Nowym Saczu
przy ul. Kosciuszki 9 (biuro czynne: pn — pt, godz. 8.00-16.00).

Zapisy na szkolenie: rejestracja on-line na www.marr.pl/swiss (po wejsciu na strone, prosze klikng¢

w tablice szkolenia, w prawym dolnym rogu).

Cel szkolenia: Wzrost wiedzy i umiejetnosci uczestnikbw w zakresie budowania wizerunku
profesjonalnego i skutecznego sprzedawcy. Podczas szkolenia uczestnicy dowiedzg sie w jaki sposdb
skutecznie proponowac swoje produkty klientom. Istotnym celem jest réwniez wzrost umiejetnosci
w zakresie prowadzenia rozmoéw handlowych oraz doprowadzania do pozytywnej transakcji.

Program szkolenia:

Dzien |
Uwarunkowania profesjonalnego sprzedawcy
1. Psychologiczne narzedzia przydatne podczas kontaktu z klientem.
9:00 - 10:30 2. Skuteczna promocja osobista w procesie obstugi klienta.
3. Profesjonalna prezentacja oferty — rodzaje, zasady, techniki.

Metody i narzedzia stosowane w trakcie realizacji: wprowadzenie, éwiczenia,
warsztaty.

10:30 - 10:45 Przerwa kawowa

Efektywna komunikacja w sprzedazy, czyli ,,znajdz wspdlny jezyk z klientem”

1. Psychologiczne podstawy komunikacji z klientem.
2. Komunikacja werbalna i niewerbalna.

10:45 — 12:15 3. Bariery i znieksztatcenia w komunikacji.

4. Sztuka perswazji.

5. Pokonywanie obiekc;ji klienta.

6. Komunikacja z trudnym klientem.

Metody i narzedzia stosowane w trakcie realizacji: wprowadzenie, ¢wiczenia,
warsztaty.
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12:15-12:45 Lunch
Sprawdzone i skuteczne techniki sprzedazy — czesc |
1. Budowanie postawy skutecznego handlowca-sprzedawcy.
2. Zarzadzanie baza kliencka.
12:45 — 14:15 3. Komunikacja z klientem ukierunkowana na skuteczng sprzedaz.
4. Przygotowanie skutecznej oferty handlowe;j.
5. Efektywne prezentowanie oferty handlowej.
Metody i narzedzia stosowane w trakcie realizacji: wprowadzenie, ¢wiczenia,
warsztaty.
14:15-14:30 Przerwa kawowa
Sprawdzone i skuteczne techniki sprzedazy — czesc Il
1., 0brona” oferty handlowej.
2. Wywieranie wptywu na klienta.
14:30 — 16:00 3. Negocjowanie oferty handlowej.
4. Radzenie sobie z trudnym klientem.
5. Asertywnos¢ w kontakcie z klientem.
Metody i narzedzia stosowane w trakcie realizacji: wprowadzenie, ¢wiczenia,
warsztaty.
Dzien Il
Techniki negocjacji
1. ABC procesu negocjacji.
9:00 -10:30 2. Przygotowanie do negocjacji.
Metody i narzedzia stosowane w trakcie realizacji: wprowadzenie, ¢wiczenia,
warsztaty.
10:30 - 10:45 Przerwa kawowa
Podstawy wiedzy o klientach — rodzaje postrzegania
1. Psychologia funkcjonowania klienta.
2. Zakupy a bodzce.
3. Psychologia kontaktéw handlowych.
10:45-12:15 4. Etapy zdobywania wiedzy — ustalenie gdzie jestesmy.
5. Rodzaje postrzegania.
6. Oczy jako odwzorowanie mysli i uczué.
Metody i narzedzia stosowane w trakcie realizacji: wprowadzenie, ¢wiczenia,
warsztaty.
12:15-12:45 Lunch
Klasyfikacja sytuacji zakupu — wachlarz decyzyjny klienta
1. Decyzje nawykowe.
2. Decyzje nie rutynowe.
12:45-14:15 3. Decyzje rozwazne.
4. Proces podejmowania decyzji.
Metody i narzedzia stosowane w trakcie realizacji: wprowadzenie, éwiczenia,
warsztaty.
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14:15-14:30 Przerwa kawowa
Ksztattowanie polityki cenowej — zasady, uwarunkowania
. Czym jest polityka cenowa w firmie.

. Ksztattowanie cen i strategie cenowe.

. Zarzadzanie ceng a finanse firmy.

. Postrzeganie ceny przez nabywce towardéw lub ustug.
. Efektywne komunikowanie oferty cenowej.

. Ceny a konkurencyjnos¢.

. Polityka rabatowa firmy.

. Negocjacje cenowe.

. Dostosowanie polityki cenowej do zmian rynkowych.

14:30 - 16:00
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Metody i narzedzia stosowane w trakcie realizacji: wprowadzenie, ¢wiczenia,
warsztaty.
W ramach szkolenia MARR S.A. zapewnia materiaty szkoleniowe, zaswiadczenia o ukoriczeniu

szkolenia, zaswiadczenia o uzyskanej pomocy de minimis oraz catering.

Metody i narzedzia stosowane w trakcie realizacji szkolenia: prezentacja komputerowa, analizy
przyktaddw, dyskusja, ¢wiczenia grupowe oraz indywidualne, warsztaty.

TRENER: Matgorzata Pelczar

Certyfikowany trener biznesu, Certyfikat Doradcy Action Learning. Posiada uprawnienia
pedagogiczne. Doswiadczenie zawodowe zdobywata na stanowisku Kierownika a nastepnie
Dyrektora Zarzadzajgcego i Prezesa Zarzadu w miedzynarodowej spdtce doradczej; odpowiedzialna
m.in. za zarzgdzanie procesem sprzedazy, zarzgdzanie personelem, nawigzywanie nowych kontaktéw
biznesowych, obstuge strategicznych klientow. Zrealizowata projekty szkoleniowe i konsultingowe
miedzy innymi dla kadry kierowniczej i pracownikdw: PGNIG Termika, Grupy Tauron S.A., Grupy
Azoty Tarnéw S.A., PGE Obrét S.A., Geofizyki Krakdéw Sp. z 0.0., Agencji Rynku Rolnego.

Autor szeregu autorskich programéw szkoleniowych, materiatéw dydaktycznych a takze ¢wiczen
i warsztatow z zakresu obstugi klienta, skutecznej sprzedazy.

Na sali szkoleniowej budzi zaufanie, ceniona jest przede wszystkim za praktyke potaczong
z umiejetnosciami przekazywania wiedzy w przystepny sposob. Jej pasjg sg ludzie; ich poznawanie,
przebywanie z nimi, wspdlne rozwigzywanie probleméw, dzielenie sie wiedzg i umiejetnosciami.

Pytania? Tel. 18 262 12 76.

Zapisz sie juz dzi$ www.marr.pl/swiss
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