SPRZEDAWANIE Z EMPATIA

Harmonogram szkolenia:
9.00 - 10.30 Sita nawykoéw i przekonan oraz ich wptyw na nasze zachowania i decyzje.
*  Wyniki obserwacji prowadzonej w Biurze Obstugi Klienta
»  Sita nawykow oraz ich wielki wptyw na nasze decyzje
» Skad sie biorg przekonania, jak nas ksztattujg i jak hamujg nasze dziatanie?
+ Jak pozby¢ sie negatywnych nawykow i przekonan?
«  Strefa komfortu — jak wyjsS¢ z utartej Sciezki
10.30 — 11.00 Budowanie pewnosci siebie i poczucia wlasnej wartosci.
* Budowanie pewnosci siebie.
*  Moje wartosci
*  Czy jestem $wiadomal/y mocnych stron? Moje kluczowe umiejetnosci.
11.00 - 11.30 Przerwa
11.30 — 15.30 Nowe wyzwania w sprzedazy. Moc aktywnego stuchania.
*  Nowy model sprzedazy.
» Budowanie dtugotrwatych relacji. Jak wzbudzi¢ zaufanie Klienta?
*  Mdoj poziom empatii. Rozmowy z empatia.
* Analiza potrzeb. Funkcje, rodzaje i kolejnos¢ zadawanych pytan. Jak trafic w sedno?
* Aktywne stuchanie
09.00 — 11.30 Nowe wyzwania w sprzedazy.
* Skuteczna prezentacja
+ Jezyk korzysci
+ Style komunikowania sie z Klientami
+ Btedy komunikacyjne
* Odpieranie zastrzezen
*  Wiarygodnos¢ w sprzedazy.
11.30 — 12.00 Przerwa

12.00 — 14.30 Pozyskiwanie nowych Klientéw. Skuteczna
komunikacja przez telefon.

* Kim jest wspétczesny Klient? Kim jest m¢j Klient? Analiza 3-3-3.
+ Jak pozby¢ sie leku przed pozyskiwaniem nowych Klientow?

*  Wzbudzenie zaufania i skuteczna komunikacja przez telefon.



14.30 — 15.30 Doskonalenie kompetencji w sprzedazy.
*  Warunki profesjonalnej sprzedazy - autoanaliza.
« Ocena poziomu wiasnych kompetenciji i rozpoczecie procesu samodoskonalenia.

» Coaching grupowy — powziecie planu dziatania po szkoleniu.el
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Trener biznesu, Coach

e-mail: gpolok@tlen.pl



