ZAYACZNIKNR 1:

Program szkolenia: ,Techniki sprzedazy”

WPROWADZENIE

Model kompetencji handlowca

Etapy oraz wymiary sprzedazy

Wzajemna percepcja: Klient / Handlowiec

PRZYGOTOWANIE

Cel rozmowy z Klientem

Pozytywne nastawienie

Techniki radzenia sobie z odmowa

Skad bra¢ Klientow? — baza kontaktéw

KOMUNIKACJA

Definicja oraz znaczenie komunikacji

Aktywne stluchanie

Chwasty jezykowe oraz komunikacja niewerbalna
Metamodel

PERSWAZYJNE BUDOWANIE RELACJI
Pierwsze wrazenie

Docenienie Klienta

Magiczne slowa

Pacing

Systemy reprezentacji (NLP)

Opor Klienta / Debiuty

TRANSAKCJA REALNA
Rozpoznawanie potrzeb:
Pytania otwarte / zamkniete
Stanowiska / interesy
Model 9-ciu obszaréow
Model SPIN

Prezentacja oferty:
Jezyk korzysci
Technika C-Z-K
Metaprogramy

Reakcja na zastrzezenia:
Rodzaj zastrzezen
Techniki lingwistyczne

Techniki finalizacji:

Model 5-ciu pytan

Przekonywanie ,,w 5 minut"

Sta¢ Pana na to

Zamkniecie Franklina

Konicowa premia

Zwrot przy klamce u drzwi

Techniki wplywu spolecznego R. Cialdiniego

BUDOWANIE TRWALEJ RELACJI Z KLIENTEM
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PODKARPACKI OSRODEK SZKOLENIOWO-DORADCZY



Potwierdzenie stlusznosci zakupu
Kontrola wykonania zamowienia
Badanie zadowolenie Klienta
Cross-selling

Up —selling

Obustronne plecenia

WINDYKACJA NALEZNOSCI
Typologia dtuznikow
Zasady efektywnych rozmow z dluznikami

Metody isrodki szkolenia: tylko 10% czasu to teoria, 90 %taktyka ¢wiczenia indywidualne oraz grupowe,
odgrywanie rol, studia przypadkdw.



