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Szkolenie sprzeda¿ obejmuje takie zagadnienia jak: identyfikacja klientów, pierwszy 
kontakt, analiza potrzeb, prezentacja oferty, negocjacje, wybrane techniki finalizacji 
transakcji, sposoby budowania i utrzymywania przyjaznych kontaktów z klientami. 
Uczestnicy szkolenia sprzeda¿maj¹ mo¿liwoœæ praktycznego æwiczenia ró¿nego rodzaju 
zachowañ i sposobów dzia³ania w oparciu o zdobyt¹ wiedzê. 

Program szkolenia Sprzeda¿ (techniki sprzeda¿y )

I Proces sprzeda¿y
 Jak zacz¹æ ¿eby sprzedaæ: jak przyci¹gn¹æ uwagê klienta

5 etapów procesu sprzeda¿y
Prezentacja handlowa: indywidualna i grupowa ( do czego powinniœmy 
przekonaæ klienta?)
Jak zwiêkszyæ sprzeda¿ nie zwiêkszaj¹c bazy klientów?
Jak zdobyæ polecenie i referencje klienta?
Skuteczne argumentowanie i elementy perswazji
Prezentowanie informacji interesuj¹cych klienta
Klarownoœæ i struktura wypowiedzi
Æwiczenie: rozmowa wed³ug schematu: cecha, zaleta, korzyœæ
Jak zamkn¹æ rozmowê handlow¹:

rozwiewanie w¹tpliwoœci klienta
przezwyciê¿anie negatywnego nastawienia i stereotypów
techniki pomagaj¹ce podj¹æ decyzjê
okazywanie szacunku i zainteresowania klientowi nawet gdy informacje 
nie do koñca spe³niaj¹ oczekiwania klienta
ró¿na sposoby zamykania transakcji
procedura podtrzymywania kontaktu

Jakich b³êdów w sprzeda¿y unikaæ?

II Klient Ró¿ne osobowoœci – ró¿ni klienci
Definiowanie profilu kandydata na klienta
Jak rozmawiaæ z klientami w ró¿nym wieku?
Jak rozmawiaæ z kobietami a jak z mê¿czyznami?
Potrzeby klientów: jak je rozpoznawaæ – nawet, gdy klienci o nich nie mówi¹
Racjonalne i emocjonalne powody podejmowania decyzji
Co zrobiæ, aby utrzymaæ klienta? – przekonywanie klienta do sta³ej wspó³pracy
Dlaczego klienci odchodz¹
Reagowanie na sytuacje trudne:

klient roszczeniowy
klient niegrzeczny, arogancki
klient niezdecydowany
klient wywy¿szaj¹cy siê
klient roz¿alony
klient z pretensjami
klient, który prowokuje
Klient, który poni¿a

Sprzeda¿ - techniki s prz eda¿y



Co podwy¿sza a co obni¿a emocje?

III. Handlowiec Entuzjazm i zaanga¿owanie
Wiara w produkt, wiara w firmê
„Sprzedaæ” siebie: zasady komunikacji werbalnej i niewerbalnej
Pozytywne nastawienie do sprzeda¿y – dlaczego jest tak wa¿ne?
Jak wzbudziæ chêæ posiadania produktu przez klienta
Jak wykazaæ przewagê swojej oferty nad innymi
Gdy siê nie wyró¿niasz, musisz mieæ niskie ceny
Dlaczego cena nie ma znaczenia?
Zasady skutecznego s³uchania
Byæ rozpoznawalnym na rynku

Metody i techniki stosowane podczas szkolenia:
- gry sprzeda¿owe, których celem jest wy³onienie najlepszych
- testy
- dyskusja - praca w parach
- praca indywidualna
- æwiczenia z kamer¹
- filmy szkoleniowe
- mini- wyk³ady
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