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PROGRAM SZKOLENIA

Organizator szkolenia Biatostocka Fundacja Ksztatcenia Kadr
Tytut szkolenia Psychologia sprze-daiy - doskonalenie,umiejetnoéci
profesjonalnych sprzedawcow
Trener Zbigniew Recko
| DZIEN
Zapoznanie z uczestnikami i wprowadzenie
9.00-10.30 e Oczekiwanie wzgledem szkolenia
e Cwiczenia integrujace
10.30-10.45 Przerwa kawowa
Typologia Klientéw
10.45-12.15 e Typy Klientow
e Wyznaczniki zachowan Klientéw
12.15-12.30 Przerwa kawowa
Wyjsciowa wiedza o Kliencie
12.30 - 14.00 e Podejmowanie decyzj.i zak,upowych
e Motywy zakupowe Klientéw
e Mapa Klienta
14.00-14.30 Obiad
14.30-16.00 Analiza potrzeb Klienta
Il DZIEN
Zrédta skutecznej sprzedazy
9.00— 1030 ° Argumentécja korzys',c'ia jako czynnik sukcesu
e Zachowanie w sytuacjach trudnych
e Techniki,dobijania targu”
10.30-10.45 Przerwa kawowa
Komunikacja
e Narzedzia kontroli rozmowy
10.45 - 12.15 * Wzorypercepgi ,
e Budowanie komunikatéw perswazyjnych
12.15-12.30 Przerwa kawowa
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plus

Analiza przypadku
e Diagnoza przypadku

12.30-14.00 e Wskazania potencjatu do rozwoju w oparciu o uzyskang wiedze
e Motywacja do doskonalenia — informacje zwrotne Trenera
14.00 - 14.45 Obiad
Pomost w przysztos¢ — podsumowanie szkolenia i informacje zwrotne
e Syntetyczne podsumowanie tresci szkolenia
14.45— 16.15 e Wskazowki dotyczgce implementacji nabytych umiejetnosci w
praktyce
o Indywidualny Plan Dziatania
e Informacje zwrotne
IABFKK e
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