w ramach Europejskiego Funduszu Spotecznego

Projekt ,Laboratorium Sprzedazowe”
H“‘H Hm “““““H l‘ n S p lra CJ e jest wspdéffinansowany ze srodkéw Unii Europejskiej

Laboratorium Sprzedazowe

modut 1 - Techniki Sprzedazy i Negocjacji

Agenda szkolenia

9.30 - 10.00 Wstep

a) kiedy ijak rozpoczyna¢ rozmowe sprzedazowg?
b) struktura rozmowy: cykl sprzedazy 4Z (Zainteresuj- Zbadaj- Zaproponuij-
Zatwierdz)

10.00 - 13.15 Rozmowa sprzedazowa: Zainteresuj i Zbadaj

a) daj sie kupi¢ - czyli komunikacja niewerbalna...
b) badanie potrzeb Klienta
a. przydatne narzedzia: aktywne stuchanie, parafraza
b. sztuka zadawania pytan: pytania zamkniete, pytania otwarte, pytania

zanurzone
c. czego tak naprawde potrzebuje Klient? Oczekiwania i satysfakcja

Klienta
13.15 - 14.00 Przerwa obiadowa
14.00 - 15.45 Rozmowa sprzedazowa: Zaproponuj i Zatwierdz!
a) prezentacja oferty - motywy oraz jezyk korzysci
b) trening argumentow sprzedazowych
c) wiasciwy jezyk w trakcie prezentacji oferty - co dziata, a czego unikac
d) zamykanie sprzedazy
i. techniki finalizowania transakcji
ii. co zrobi¢, kiedy Klient odmawia?
li. podsumowanie transakcji
15.45 - 16.00 Przerwa kawowa
16.00 - 17.15 Symulacje zachowan Klientow

a) trening
b) ocena iinformacja zwrotna

17.15- 17.30 Zakonczenie i podsumowanie 1 dnia szkolenia

Cztowiek - najlepsza inwestycja
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l. n S p lra C J e Projekt ,Laboratorium Sprzedazowe”
jest wspdéffinansowany ze srodkéw Unii Europejskiej
nlenia, ktére dziataja w ramach Europejskiego Funduszu Spotecznego

9.30 - 10.00 Powtérzenie pierwszego dnia szkolenia
10.00 - 11.00 Obiekcje Klienta

a) czym sg obiekcje?

b) rodzaje obiekciji

c) postawa Handlowca wobec obiekciji
11.00 - 12.45 Techniki uchylania obiekcji
12.45 - 13.00 Przerwa kawowa
13.00 - 13.30 Jak negocjowa¢ aby sprzedac?

a) konflikt - problem do rozwigzania

b) style negocjaciji

c) interesy i stanowiska w trakcie negocjacji

13.30 - 14.30 Postawa negocjatora

a) doswiadczenie, informacje i rola jako gtéwne zrédta réznic w postawach stron
b) trening postawy w trakcie negocjacji - ¢wiczenia

14.30 - 15.00 Przerwa obiadowa
15.00 - 17.00 Trening technik negocjaciji
a) techniki badania motywow strony negocjacji - ¢wiczenia
b) prowadzenie rozmowy negocjacyjnej - ¢wiczenia
c) jak unika¢ btedéw negocjacyjnych? - ¢wiczenia
d) granice negocjacji
e) zamykanie negocjacji - cwiczenia
f) przypadki Klientdw - analiza trudnych sytuacji negocjacyjnych

17.00 - 17.30 Zakonczenie i podsumowanie programu szkolenia

Cztowiek - najlepsza inwestycja
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