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Szanowni Panstwo,

Polska Fundacja Przedsiebiorczosci (PFP) — jako instytucja wspierajgca rozwéj mikro,
matych i Srednich przedsiebiorstw wraz z Wolsztynskg lzbg Gospodarczg majg

przyjemnos$¢ zaprosié Panstwa na bezpfatne szkolenie pt. ,,TECHNIKI SPRZEDAZY”.

Celem szkolenia jest nabycie umiejetnosci komunikowania sie i unikania btedéw w
komunikacji z klientem. Podczas szkolenia uczestnicy dowiedzg sie, jak zainteresowac
klienta i nawigzal wspotprace, jak zidentyfikowaC potrzeby klienta, a takze jak
zaprezentowaC produkt. Uczestnicy bedg mieli takze okazje na poznanie

profesjonalnych technik sprzedazy.

Szkolenie adresowane jest do o0sOb zwigzanych z organizowaniem sprzedazy

produktéw i ustug w firmie, jak rowniez os6b bezposrednio obstugujacych klientow.

Szkolenie poprowadzi pani Kamila Czarnuch — certyfikowany trener biznesu, socjolog,

doradca psychospoteczny, wyktadowca Polskiej Fundacji Przedsiebiorczosci.

Na szkoleniu uczestnicy otrzymajg komplet materiatow i pomocy szkoleniowych, a po

szkoleniu zaswiadczenie o uczestnictwie.

Szkolenie odbedzie sie w poniedziatek 28 listopada 2011r. w godzinach 09.00 —

16.00 w sali sesyjnej Starostwa Powiatowego w Wolsztynie, ul. 5 Stycznia 5.

Udziat w szkoleniu jest bezptatny.

W celu rezerwacji miejsca dla Panstwa Firmy, uprzejmie prosimy o imienne
potwierdzenie przyjecia naszego =zaproszenia poprzez wypetnienie formularza
zgtoszeniowego i wystanie go mailem na adres wig@powiatwolsztyn.pl lub faksem na
numer 68 /384 56 29.

Ostateczny termin przyjmowania zgtoszen: czwartek 24.11.2011r. !

Serdecznie zapraszamy!
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Program szkolenia

»TECHNIKI SPRZEDAZY”

GODZINA TEMAT ZAJEC
09.00 - 09.15 Powitanie uczestnikéw i wprowadzenie
Etapy procesu sprzedazy:
09.15 - 10.30 - zainteresowanie klienta i nawigzanie wspotpracy
- proces badania potrzeb — typy pytan, pytania dyskwalifikujgce
10.30 — 10.45 |Przerwa
Etapy procesu sprzedazy c.d.:
10.45 — 12.15 - prezentacja produktu z wykorzystaniem jezyka korzysci
- metody finalizacji sprzedazy
12.15-12.45 Przerwa
Techniki sprzedazy dopasowane do danego typu klienta:
- prezentacja produktu i argumentacja dostosowana do potrzeb klienta na
12.45 — 14.15 poziomie produktowym i psychologicznym
- case study — analiza ryzyka i niepowodzenia w sprzedazy
- sposoby reagowania na odmowe ze strony klienta
14.15-14.30 |Przerwa
Wykorzystanie metod NLP w sprzedazy:
- system reprezentacji jako narzedzie wspierajgce sprzedaz
14.30 — 16.00 - implikacje i presupozycje
- mozliwosci i putapkami zastosowanie stéw takich jak: nie, ale, jesli,
sprobuj
16.00 Zakonczenie szkolenia




