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Program szkolenia
„Sprzedaż i budowanie relacji z klientem ”

	Godzina
	Temat zajęć

	09.00 – 09.15
	Powitanie uczestników i wprowadzenie

	09.15 – 10.30
	Sprzedaż jest sztuką – klasyczny model Sprzedaży

· otwarcie: wzbudzenie zaufania, pierwsze wrażenie, sposoby rozpoczęcia   

             rozmowy

· analiza potrzeb i techniki aktywnego słuchania – ćwiczenia

· piramida potrzeb Maslowa

· rodzaje pytań – lejek sprzedażowy 

	10.30 – 10.45
	Przerwa 

	10.45 – 12.15


	Zasady profesjonalnej prezentacji produktu

· język korzyści – przykłady i ćwiczenia

· dawanie wyboru i podawanie ceny

· komunikacja niewerbalna – mowa ciała: kontakt wzrokowy, postawa,  

             gestykulacja, 

· jak mówić sugestywnie: intonacja, akcentowanie, barwa głosu, dykcja - ćwiczenia

	12.15 – 12.45
	Przerwa 

	12.45– 14.15
	Radzenie sobie z zastrzeżeniami klienta

· metody wyjaśniania obiekcji

· sposoby radzenia sobie z emocjami

· jak przekuć obiekcję w potrzebę? – przykłady i ćwiczenia

· potwierdzenie i finalizacja kontraktu

	14.15 – 14.30
	Przerwa 

	14.30 – 16.00
	Budowanie relacji z klientem

· reguły wywierania wpływu

· kontakt posprzedażowy i budowanie długoterminowej współpracy handlowej

· różne typy klientów

	16.00
	Zakończenie szkolenia


ZETOM-CERT





ISO 9001








