Fundusze
Europejskie
Wiedza Edukacja Rozwoj

Rzeczpospolita Unia Europejska

- Polska Europejski Fundusz Spoteczny

PROGRAM SZKOLENIA DLA OWES Z WOJEWODZTWA MALOPOLSKIEGO,
SLASKIEGO | SWIETOKRZYSKIEGO

»PROMOCIA |

SPRZEDAZ PRODUKTOW / UStUG PODMIOTOW EKONOMII

SPOLECZNEJ (PES). BUDOWANIE POZYTYWEJ MARKI PES | INSTRUMENTY
ZARZADZANIA SPRZEDAZA”

Szkolenia i doradztwo organizacyjne i wizerunkowe. Aleksandra Matysz-

Btazowska

DZIEN | — 18 lipca 2022 r.

8.30 Powitanie uczestnikdw. Rozpoczecie pierwszego dnia szkolenia.

8.30-10.00 Storytelling w sprzedazy. Upowszechnianie idei i pomystéw. Przepis na
historie. Metoda wizualizacji efektéw. Metody utrzymywania uwagi i
koncentracji. Skuteczna prezentacja.

10.00-10.15 | Przerwa

10.15-11.45 | Co nam przeszkadza w sprzedawaniu i jak sobie z tym radzi¢? Diagnoza
barier osobistych w sprzedazy. Trening zwiekszania efektywnoS$ci osobiste;j.
Jezyk wewnetrzny.

11.45-12.00 | Przerwa

12.00-13.30 | Psychologia sprzedazy. Czynniki wptywajace na decyzje klientédw. Potrzeby
i motywy klientéw. Konkurencyjnosé¢ w sprzedazy. Zwiekszanie motywacji
klienta.

13.30-13.45 | Przerwa

13.45-15.15 | Gdzie i jak szuka¢ klienta? Jak zdoby¢ klienta? Rozmowa telefoniczna, a
rozmowa bezposrednia. Sprzedaz internetowa. Jak utrzymacé klienta?
Strategie budowanie lojalnosci.

15.15 Podsumowanie i zakoriczenie pierwszego dnia szkolenia.

Projekt: ,Podniesienie kompetencji kadr OWES”
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Europejskie - Polska Europejski Fundusz Spoteczny

Wiedza Edukacja Rozwdj

E Fundusze Rzeczpospolita Unia Europejska

DZIEN Il — 19 lipca 2022 r.

8.30 Powitanie uczestnikdéw. Rozpoczecie drugiego dnia szkolenia.

8.30-10.00 Techniki wywierania wptywu w sprzedazy. Wprowadzenie do perswazji w
sprzedazy. Rodzaje argumentdw perswazyjnych. Jezyk korzysci i jezyk
pozytywny.

10.00-10.15 Przerwa

10.15-11.45 | Standardy obstugi klienta. Zachowania profesjonalne. Rozpoznawanie
zachowan, ktore nie przyczyniajg sie do sprzedazy. Budowanie marki
wtasnej. Rozpatrywanie reklamacji i rozwigzywanie problemoéw.

11.45-12.00 Przerwa

12.00-13.30 | Budowanie pozytywnego kontaktu z klientem. Ksztattowanie przyjaznych
relacji miedzyludzkich. Radzenie sobie z trudnym klientem. Etapy
sprzedazy.

13.30-13.45 Przerwa

13.45-15.15 | Wybrane narzedzia komunikacji interpersonalnej przyczyniajgce sie do
zwiekszania sprzedazy. Co przeszkadza w stuchaniu? Opanowanie sztuki
przyjmowania krytyki i odmowy. Wyznaczanie granic. Przepis na rozmowe.
Stopery komunikacyjne.

15.15 Podsumowanie i zakoriczenie drugiego dnia szkolenia.

Projekt: ,Podniesienie kompetencji kadr OWES"
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