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TECHNIKI SKUTECZNEGO HANDLOWCA

Trenerzy: Anna Kuziemko, Aleksandra Szkurlat

Cel szkolenia:

Rozwo6j umiejetnosci sprzedazowych — rozumienie procesu sprzedazy,
skutecznych technik sprzedazy, zwigkszenie skutecznosci sprzedazowej, wzrost motywacji do
pracy z klientem.

Jakie zagadnienia obejmuje szkolenie:

X X X X X X X X X X

Fazy procesu sprzedazy

Efektywna komunikacja z klientem
Struktura rozmowy sprzedazowe;]
Otwarcie rozmowy handlowe;]
Narzedzia badania potrzeb klienta
Struktura prezentacji handlowej

Jezyk korzysci w prezentacji

Radzenie sobie z zastrzezeniami klienta
Zamykanie sprzedazy

Trudne sytuacje sprzedazowe

Korzysci dla uczestnikow:

X X X X X

Potrafig skutecznie nawigza¢ i pogtebi¢ kontakt z klientem

Znaja techniki badania potrzeb klienta

Potrafig zaprezentowaé rozwigzania jgzykiem korzysci

Znaja sposoby radzenia sobie z obiekcjami

Maja swiadomo$¢ znaczenia wlasnej motywacji dla osiggania sukcesow

sprzedazowych.
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Trenerzy
Anna Kuziemko

Ekonomistka, absolwentka Szkoty Glownej Handlowej w Warszawie. Wiedze z zakresu
zarzadzania i marketingu poglgbiala na migdzyuczelnianych studiach podyplomowych
prowadzonych przez Akademie Ekonomiczng w Katowicach i Uniwersytet Slaski, a nastepnie
na miedzywydzialowych studiach doktoranckich Akademii Ekonomicznej w Krakowie. W
2001 roku Rada Naukowa Kolegium Gospodarki Swiatowej Szkoty Gtéwnej Handlowej w
Warszawie otworzyla jej przewod doktorski. Ustawicznie podnosi kwalifikacje. Brata udziat
w Projekcie Firma 2000 prowadzonym przez USAID a dedykowanym rozwijaniu
umiejetnosci doradezych wybranej grupy polskich konsultantéw. Zarzadzata 1 uczestniczyta
w projektach badawczych , szkoleniowych i doradczych dla kilkudziesigciu firm z réznych
branz mi.n dla: Telekomunikacji Polskiej, PTE/PKO Handlowy, Cyfra+, Farm Food, BZ
WBK, Wojewodzki Urzad Pracy w Warszawie, WSK-PZL Rzeszow, Towarzystwo
Ubezpieczen Wzajemnych, Srubex S.A, Marma Polskie Folie, Gamrat S.A. w Jasle, Auto-Res
Rzeszow. Zarzadzala jako lider trzema projektami szkoleniowymi dla Telekomunikacji
Polskiej. Jako Quality&Training Manager byla odpowiedzialna za rozwoj kadry
menedzerskiej i pracownikow liniowych niemieckiego koncernu teleinformatycznego. Jest
autorkg kilkunastu programow szkoleniowych z zakresu zarzadzania, obstugi klienta,
marketingu, technik sprzedazy i negocjacji handlowych. Szkolenia prowadzi od 1996 roku -
W  szkoleniach przez nig prowadzonych uczestniczylo ponad dwa tysiace oséb z
kilkudziesieciu firm (min. TP S.A., Cyfra+. PKO BP, TUW, PLUS GSM, Wojewodzki Urzad
Pacy w Warszawie, Egmont Polska, Mpunkt, Michelin Polska, Polanglo, Carlsberg, Milleniu
Bank, Centertel). Uczestniczka kilkunastu konferencji i autorka kilku artykutow, ktore
ukazaty si¢ min. w "Edukacja i Zarzadzanie", "Ekonomika i Organizacja Przedsi¢biorstwa".

Aleksandra Szkurlat

Psycholog kliniczny - Uniwersytet Warszawski Wydziat Psychologii. Trener warsztatu
umieje¢tnosci psychospotecznych, trener treningu interpersonalnego Polskiego Towarzystwa
Psychologicznego. Psychoterapeuta. Autor programéw i projektow szkoleniowych w zakresie
tzw. umiejetnosci migkkich wiodacej firmy szkoleniowo-doradczej. Trener-konsultant;
kilkunastoletnie do$wiadczenie w prowadzeniu szkolen w zakresie komunikacji
interpersonalnej, obstugi klienta, telemarketingu, sprzedazy, negocjacji, zarzadzania,
coachingu, szkolen trenerskich. Kierownik merytoryczny; tworzenie programow i projektow
szkoleniowych w zespole trenerow-konsultantow w zakresie obstugi klienta, telemarketingu,
zarzadzania personelem, szkolen trenerskich dla kluczowego klienta z branzy
telekomunikacyjnej. Autor licencji - pakietoéw szkoleniowych dla trenerow realizujacych
projekty szkoleniowe w ww. zakresie dla kluczowego klienta z branzy telekomunikacyjne;j.
Przeszkolenie zespotu. Autor licencji - pakietu szkoleniowego dla treneréw wewnetrznych
duzej firmy paliwowej wprowadzajacych system ocen pracowniczych w organizacji.
Przeszkolenie zespotu. Czlonek zespolu szkolacego trenerow wewngtrznych kilku firm z
r6znych branz. Trener prowadzacy cykle szkoleniowe dla grupy handlowcow, konsultantow,
trenerOw oraz menedzerow. Czlonek zespolu ds. oceny potencjatu zawodowego metoda
Assessment Center menedzerow 1 treneroOw. Superwizor trenerow wiodacej firmy
szkoleniowo-doradczej. Koordynator wielu projektow szkoleniowych.
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TECHNIKI SKUTECZNEGO HANDLOWCA

Trener: Stawomir Matecki

Cel szkolenia:

> Wypracowanie zalozen, ze moje nastawienie do tego co robie, to nastawienie klienta

do mnie, do mojej firmy;

> Us$wiadomienie, ze wiedza o mojej firmie, jej produktach, to podstawy dobre;j

prezentacji oferty firmy;

> Nabycie umiejetnosci stosowania technik sprzedazowych, przy zalozeniu, ze klient nie

lubi kiedy mu si¢ sprzedaje, a lubi kupowac

Jakie zagadnienia obejmuje szkolenie:

1.

Moje nastawienie do realizowanego zawodu, to polowa sukcesu w pozyskaniu

klienta:

> psychologiczne i osobowosciowe uwarunkowania wykonywanego zawodu (wybor
czy koniecznos¢, profesjonalista, czy wyrobnik, rutyna a stres)

Znam swoja firme, znam jej oferte, to wiem co powiem klientowi — jestem znawca

tematu:

> prezentacja firmy, produktu, obiekcje 1 zastrzezenia klienta, wielowariantowos$¢
prezentaciji;

> autoprezentacja (klient widzi firme¢ poprzez moja osobe)

> dobra komunikacja interpersonalna to skuteczna autoprezentacja

Baza danych o kliencie to podstawa budowania oferty

> badanie rynku ( klient na rynku, segmentacja, konkurencja, mozliwosci firmy
wobec klienta);

x C—Z—-K (A- argumenty), potrzeby klienta, a moje oprzyrzadowanie narzedziowe,
potrzeby klienta

> nowy klient to cenny nabytek ( poszerzenie rynku), jednak nie zapominajmy o
stalych klientach — kreatywnos$¢ kontaktow;

Podstawowe techniki sprzedazy

> elastyczno$¢ w dostosowani technik sprzedazy do poszczegdlnych segmentow
rynku;

X przygotowanie narzedziowe w stosowani technik sprzedazowych ( czy wiem co
chce osiagna¢ — cele — czy znam minimum i maksimum (batna) swojej oferty,

> poparcie ofertowe firmy- moja samodzielno$¢ decyzyjna — to element mojej
pewnosci w finalizowaniu rozmow

> dostosowanie si¢ do potrzeb klienta, a moze cross seeling.

Korzysci ze szkolenia:

> Maja $wiadomo$¢ znaczenia wlasnej motywacji, autoprezentacji dla osiggania
sukcesow sprzedazowych

Znaja podstawowe techniki sprzedazy i potrafig stosowac je w praktyce

Potrafia we wiasciwy sposob budowac baze danych o kliencie, uwzgledniajac
szeroki wachlarz wptywow

X X
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Trener
Stawomir Matecki

Pedagog spoleczny, ukonczyt podyplomowe studia z zakresu zarzadzania zasobami
ludzkimi. Jest trenerem, konsultantem wspotpracujacym na stale z rodzinng firmag
szkoleniowa ,,Mentor” Alicja Matecka. Posiada wieloletnig praktyke w zarzadzaniu matymi i
duzymi zespolami na stanowiskach kierowniczych. Jako trener zajmuje si¢ przede wszystkim
jako diagnostyka i analiza w zakresie systemdéw zarzadzania zasobami ludzkimi i konstrukcji
systemow informacyjnych w firmach.
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FORMULARZ ZGLOSZENIOWY NA SZKOLENIE OTWARTE

Prosimy o przestanie wypetionego formularza:
faxem pod nr: +48 22 436 63 64 e-mailem: szkolenia@extreme.com.pl

Zamawiajacy Szkolenie

Firma: NIP:
Ulica: Tel.:
Kod: Fax:
Miegjscowos¢: E-mail:

Zgloszenie dotyczy nastepujacych szkolen

Szkolenie: Data: Miegjscowos¢:

Szkolenia: Data: Miegjscowos¢:

Warunkiem udziatu wymienionych nizej os6b w szkoleniu jest przestanie wypethionego i formularza
wraz z podpisem osoby uprawnionej od akceptacji kosztow szkolenia oraz dokonanie wplaty na
podany ponizej numer konta w terminie nie krotszym niz 7 dni przed datg rozpoczgcia szkolenia.

Anulowanie zgloszenia udziatlu w szkoleniu musi by¢ dokonane w formie pisemnej (przestane faksem
wraz z podpisem) w terminie nie krotszym niz 7 dni przed datg rozpoczecia szkolenia. W przypadku
przekroczenia wyzej okreslonego terminu, Zamawiajacy Szkolenie zobowigzany jest do uiszczenia
optaty w wysokosci 100% kosztow uczestnictwa w szkoleniu.

Osoby zglaszane na szkolenia

Imig i Stanowisko | Nazwa szkolenia | Telefon Fax E-mail Cena za
nazwisko osobe
Laczna
kwota
Rabat
Do zaptaty

Optatg za Szkolenie nalezy wptaci¢ na ponizszy numer konta:
17 1240 1125 1111 0000 0701 2677 prowadzony przez: Bank Pekao S.A. IX O/Warszawa

Wyrazam zgode na przetwarzanie zawartych w formularzy danych osobowych dla celow
marketingowych przez firm¢ ZB Corp. (Extreme Management Solutions - Extreme Group) zgodnie z
ustawg o ochronie danych osobowych (z dnia 29 sierpnia 1997 roku, Dz. U. Nr 133, poz. 833) oraz na
otrzymywanie poczta elektroniczng informacji marketingowych dotyczacych szkolen i1 ustug
doradczych Extreme Group, zgodnie z ustawg o §wiadczeniu ushug droga elektroniczng (z dnia 18
lipca 2002 roku, Dz. U. Nr 144, poz. 1204 z p6zn. Zm).

Oswiadczam, ze zapoznatem/-tam si¢ i akceptuje warunki uczestnictwa w szkoleniach otwartych
organizowanych przez firm¢ ZB Corp.

Data Podpis osoby uprawnionej do akceptacji kosztow Pieczatka
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