AKADEMIA HANDLU | ZARZADZANIA — szkolenia prowadzone przez firme GROW OUTDOOR

SPRZEDAZ
1. MODELOWANIE PROCESU SPRZEDAZY Z ROLNIKIEM — POZIOM PODSTAWOWY

Proces sprzedazy w branzy agro na przestrzeni ostatnich kilku lat znaczgco sie zmienit. Rolnik stat sie
przedsiebiorcg, ktory nie tylko Swiadomie zarzadza gospodarstwem jak firmga, ale tez coraz czesciej inwestuje w
swoj rozwdj. Stad nasze doswiadczenia handlowe pokazujg, ze czesto handlowcy nie zdajg sobie sprawy z
pewnych procesdw, ktére zachodzg na wsi XXI wieku i ze praca z rolnikiem wymaga obecnie stosowania
sprzedazy opartej o elementy psychologii. Po szkoleniu uczestnicy beda przygotowani do Swiadomego
zarzadzania wtlasng sprzedaza u wymagajgcego klienta —rolnika.

Szkolenie dedykowane jest handlowcom z mniejszym doswiadczeniem sprzedazowym i szkoleniowym.

CEL SZKOLENIA
Celem szkolenia jest usystematyzowanie wiedzy na temat procesu sprzedazowego, jak réwniez przecwiczenie
techniki strategii sprzedazowych w pracy z dystrybucjg oraz klientem korncowym — rolnikiem.

PRZYKLADOWY PROGRAM SZKOLENIA

1. Przygotowanie do pracy handlowca

Praca na celach operacyjnych i strategicznych

2. Pierwsze wrazenie w procesie sprzedazowym

Powitanie z klientem

Nasz wyglad estetyczny

Sformutowania zachecajgce klienta do realizacji zamowien

3. Na czym zalezy klientowi?

Dlaczego klienci kupuja? Motywy zakupowe

Rodzaje pytan ktére pozwolg nam lepiej dopasowac zakupy do potrzeb klienta
4. Prezentowanie oferty sklepu wzgledem oczekiwan klienta
Prezentacja produktowa

Jezyk korzysci, ktéry sprawia, ze klienci chcg kupowadé

5. Pokonywanie obiekgji klientow

Przeglad najczestszych obiekcji klientow

Techniki rozmowy sprawiajace, ze obiekcje klienta ,,topniejg”

6. Elementy sprzedazy po procesie zamkniecia sprzedazy
Pozegnanie klienta

Mozliwosci pracy z klientem po dokonaniu przez niego zakupdéw

EFEKTY SZKOLENIA

Poprawa efektywnosci sprzedazowej handlowcéw
Zwiekszenie swiadomosci systematycznej pracy z klientem

2. MODELOWANIE PROCESU SPRZEDAZY Z ROLNIKIEM - POZIOM ZAAWANSOWANY
Szkolenie dedykowane jest handlowcom posiadajgcym doswiadczenie sprzedazowe i szkoleniowe.
CEL SZKOLENIA

Celem szkolenia jest usystematyzowanie wiedzy na temat zaawansowanego procesu sprzedazowego, jak rowniez
prze¢wiczenie technik i strategii sprzedazowych w pracy z dystrybucjg oraz klientem koricowym —rolnikiem.
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PRZYKLADOWY PROGRAM SZKOLENIA

1. Storytelling w procesach sprzedazowych

Budowa historii storytellingowej

Wypracowanie historii storytellingowych dla produktéw wysokocynowych
Warsztat historii storytellingowych

2. Metaprogramy jako narzedzie wptywu na decyzje zakupowe klienta
Rola meta programéw w procesie kontaktu z klientem

Budowa wybranych metaprogramoéw

Warsztat Mistrzow Sprzedazy

3. Procesy dosprzedazowe podczas rozmowy z klientem

x-selling

up-selling

Budowanie komplementarnosci koszyka zakupowego klienta

Konwersja klienta internetowego na stacjonarnego

EFEKTY SZKOLENIA
Poprawa efektywnosci sprzedazowej handlowcéw
Zwiekszenie swiadomosci systematycznej pracy z klientem

3. MODELOWANIE PROCESU WIZYT HANDLOWYCH AGRO — NEGOCJACJE HANDLOWE

Negocjacje handlowe, to czes¢ procesu sprzedazy, ktdra ma doprowadzi¢ do akceptacji warunkow
wspotpracy przez obie strony. W tej ,grze” wazne jest umiejetne planowanie kazdego kroku, tak, aby druga
strona nie wykorzystata naszych potknie¢ na swojg korzys¢. Warsztat jest odpowiedzig na potrzeby
negocjatoréw, ktérzy chcg swiadomie zwiekszy¢ szanse na pozytywne zakonczenie negocjacji, jak réwniez
dowiedziec sie, jak reagowacd na rdzne sytuacje i manipulacje w trakcie rozmow.

CEL SZKOLENIA
Celem szkolenia jest usystematyzowanie wiedzy na temat procesu negocjacyjnego, jak rowniez
przeéwiczenie technik i strategii negocjacyjnych.

PRZYKLADOWY PROGRAM SZKOLENIA

1. Jestem negocjatorem — autoanaliza wtasnej osobowosci bedacej wynikiem doswiadczen osobistych i
biznesowych

sylwetka skutecznego negocjatora

autodiagnoza w oparciu o typologie osobowosci wg Junga

2. Analiza wtasnego potencjatu SWOT

zdefiniowanie swoich silnych i stabych stron jako negocjatora
zdefiniowanie SWOT reprezentowanej przez siebie firmy pod kgtem organizacji, produktow,
ustug

3. Analiza potencjatu drugiej strony w oparciu o SWOT
umiejetnos¢ definiowania SWOT konkurencji

definiowanie wiasnych celéw biznesowych (w tym negocjacyjnych)
4. Etapy negocjacji:

faza przygotowania

faza wstepna

faza rozbieznosci

faza integracji

faza porozumienia

5. Pie¢ obszaréw konfliktow negocjacyjnych:

konflikt relacji

konflikt wartosci

konflikt strukturalny

konflikt danych

konflikt intereséw
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6. Taktyki negocjacyjne - przeglad technik negocjacyjnych
,brudne” chwyty negocjacyjne

Triki negocjacyjne

7. Trening negocjacyjny

EFEKTY SZKOLENIA

Wiedza na temat czynnikéw decydujacych o efektywnosci negocjacji

Znajomos$¢ metod i technik postepowania w procesie negocjacji

Nabycie umiejetnosci interpersonalnych niezbednych do rozmowy z partnerem negocjacyjnym
Umiejetne wywieranie wptywu na drugg strone negocjacyjna

Umiejetne reagowanie na manipulacje

4. KLIENT ZGLASZAJACY ZASTRZEZENIA — TRENING RADZENIA SOBIE Z ODPIERANIEM ZASTRZEZEN
KLIENTOW (ZASTRZEZENIA CENOWE)

Na kilku etapach sprzedazy moga pojawic zastrzezenia co do oferty/produktu ze strony klienta. Dla wielu
handlowcéw jest to trudny moment, ktéry wigze sie z obawa, ze stracg klienta, ktéry ,,sie czepia”.
Tymczasem obiekcje klienta sg bardzo czesto sygnatem jego zainteresowania ofertg, i umiejetne radzenie
sobie z nimi najczesciej prowadzi do finalizacji sprzedazy.

CEL SZKOLENIA

Celem szkolenia jest wyposazenie handlowcéw w umiejetnos¢ odpowiadania na zastrzezenia klienta w
taki sposob, by prowadzity do udanej transakgji, jak réwniez nauczenie ich technik odpierania obiekgcji i
obrony ceny.

PRZYKLADOWY PROGRAM SZKOLENIA

1. Nastawienie pracownika kluczem do udanej sprzedazy

Zapobieganie trudnym sytuacjom w kontaktach z klientem

Typowe btedy w komunikacji z klientem

Bfad atrybucji

2. Rozpoznawanie poczatkowej strategii klienta — ,zastrzezeniowy GPS”
Identyfikacja potrzeb klienta

Umiejetne zadawanie i wykorzystywanie pytan

3. Techniki odpierania zastrzezen

4. Zamykanie transakcji — jak skutecznie zakonczy¢ rozmowe?
Rozpoznawanie sygnatéw gotowosci do zakupu.

Techniki zamkniecia sprzedazy

Utwierdzanie klienta w decyzji o zakupie

5. Manipulacje ze strony klienta - jak je rozpoznac¢ i jak sobie z nimi radzi¢?

EFEKTY SZKOLENIA

Wypracowanie sposobow radzenia sobie z zastrzezeniami klientéw

Uodpornienie na manipulacyjne zagrywki klienta

Umiejetnos¢ reagowania w sytuacji ztosci klientow

Odzyskanie przekonania, ze obiekcje to pozytywny sygnat Swiadczacy o zainteresowaniu klienta zakupem

5. STRATEGIE OBRONY CENY

Wiekszo$¢ handlowcow na pytanie jaki jest najtrudniejszy moment rozmowy handlowej odpowiada
"Rozmowa o cenie!!l". W czasach gdy tansza konkurencja staje sie coraz mocniejszym argumentem na
"zbijanie" ceny, moze sie to dodatkowo wydawaé argumentem nie do podwazenia. Szkolenie techniki
obrony ceny jest odpowiedzig na obecne potrzeby handlowcéw, ktérzy chcieliby umiejetnie radzi¢ sobie z
obiekcjami cenowymi.

CEL SZKOLENIA
Celem warsztatu jest opanowanie praktycznych technik oraz konkretnych wypowiedzi, dzieki ktérym
mozliwe bedzie osiggniecie korzystnego rezultatu negocjacyjnego. Uczestnicy szkolenia poznajg i
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przeéwiczg odpowiedzi na zastrzezenia cenowe bazujgce na konkretnych realnych sytuacjach
sprzedazowych z ich zycia zawodowego oraz dowiedzg sie jak skutecznie zaprezentowac oferte.

PRZYKLADOWY PROGRAM SZKOLENIA

1. Techniki budowania przekonujgcych argumentéw w oparciu o oferte.
2. Cena jako kryterium wyboru

Skad wynika kwestionowanie ceny przez klientéw?

Jak postepowac, gdy klient oczekuje podania ceny na poczatku rozmowy?
3. Kryteria podejmowania decyzji u klientéw - jak o nie zapytac?

4. Techniki prezentacji ceny wptywajgce na obrone wartosci.

5. Typowe ,,zagrywki” klienta: za drogo, najnizsza cena, konkurencja ma taniej, itp.
6. Techniki minimalizowania ustepstw cenowych

Dlaczego klienci sg tacy skuteczni w obnizaniu ceny?

Najczestsze btedy handlowcéw w czasie negocjacji cenowych

Skuteczna strategia rozmowy, ktéra zmniejsza wysokosé rabatow

Ztote zasady ustepowania klientom

7. Warsztaty negocjacji cenowych

EFEKTY SZKOLENIA

Wypracowanie scenariuszy obrony ceny

Wypracowanie strategii minimalizowania ustepstw oraz listy taktyk negocjacyjnych
Umiejetnosc reagowania w sytuacji ztosci klientéw

Techniki proponowania rozwigzan

Umiejetnosc¢ radzenia sobie z emocjami i stresem

Uodpornienie sie na typowe zagrywki cenowe

Odzyskanie przekonania, ze obrona ceny jest mozliwa nawet na bardzo konkurencyjnych

6. PRACAZTZW. ,TRUDNYM” KLIENTEM.

Skuteczna obstuga Klienta to sztuka efektywnej komunikacji w wielu, czasem trudnych, sytuacjach. Szkolenie
ma na celu przedstawienie najlepszych praktyk w obstudze Klientéw z nastawieniem na cele organizacji i
relacje z Klientem. Kazdy sposéb zachowania w sytuacji trudnej jest obarczony pewnym ryzykiem. Nie ma
recept uniwersalnych, sposobdéw skutecznych w kazdej sytuacji, jednakze istniejg konkretne strategie, ktére
mogg nas wesprze¢ w radzeniu sobie z trudnymi sytuacjami. Warsztat bedzie oparty o sytuacje z praktyki
uczestnikéw.

CEL SZKOLENIA

Celem szkolenia jest usystematyzowanie wiedzy dotyczgcej technik obstugi Klienta oraz doskonalenie
umiejetnosci radzenia sobie z trudnymi sytuacjami w sprzedazy i obstudze Klienta

PRZYKLADOWY PROGRAM SZKOLENIA

1.Proaktywnos$¢ w komunikacji— czyli jak budowac relacje z Klientem

. Zapobieganie trudnym sytuacjom

. Zasady komunikacji mailowej w komunikacji z klientem

. Zasady komunikacji telefonicznej w obstudze Klienta

. Savoir vivre w trakcie spotkan bezposrednich

Komunikowanie sie w trudnych sytuacjach

. Oddziel ludzi od problemu: podstawowa zasada dziatania w konfliktowej sytuacji
. Typy zachowan trudnych Klientow i dochodzenie do porozumienia

. Podstawowa zasada radzenia sobie z trudnym Klientem — bgdz asertywny

10. Strategie postepowania w sytuacjach w ktérych zawiedlismy zaufanie Klienta

EFEKTY SZKOLENIA

Wypracowanie gotowych rozwigzan, narzedzi i technik profesjonalnej obstugi Klienta, dopasowanych do
specyfiki firmy oraz branzy

Wzmocnienie postawy pro-aktywnej i pro-klienckiej
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Nabycie umiejetnosci komunikowania sie w trudnych sytuacjach
Zwiekszenie umiejetnosci przekonywania i argumentacji
Wzrost motywacji pracownikéw do budowania profesjonalnych relacji z Klientem

7. SAVOIR-VIVRE W DZIAtANIACH HANDLOWYCH | OBStUDZE KLIENTA

Co daje znajomosc zasad savoir-vivre w dziataniach handlowych? Przede wszystkim pewnos¢, ze spotkanie
z handlowcem pozostawi na kliencie pozytywne wrazenie i zbuduje pozytywny obraz firmy w jego oczach.
Dla handlowca z kolei oznacza to mozliwos¢ skoncentrowania sie na osigganiu zatozonego celu bez
koniecznosci zastanawiania sie jak powinien zachowa¢ sie w okreslonej sytuacji, co zwieksza jego
efektywnosé.

CEL SZKOLENIA

Wyposazenie handlowcow w umiejetnosé zachowania sie w kluczowych sytuacjach biznesowych, np. przy
powitaniach, podczas wymiany wizytéwek, prowadzenia rozmowy, oraz innych sytuacjach w zaleznosci od
potrzeb firmy.

PRZYKLADOWY PROGRAM SZKOLENIA

. Podstawowa zasada wywierania wptywu — IMPACT:

. Nawigzywanie kontaktu: pierwsze wrazenie

. Profesjonalny wizerunek a savoir vivre w ubiorze

. Powitanie jako element pierwszego wrazenia.

. Rola wizytéwek w biznesie

. Komunikacja werbalna i niewerbalna w kontakcie z klientem

. Kultura jezyka a podazanie za rozmdwca w relacjach biznesowych

. Small talk — czyli od czego zaczgc spotkanie?

. Precedencja w biznesie: przy stole, w samochodzie, w windzie

10. Zasady prowadzenia rozméw telefonicznych

11. Komunikacja elektroniczna — zasady tworzenia wiadomosci mailowej
12. Savoir-vivre w miejscu pracy- jak nawigzywac dobre relacje ze wspotpracownikami
13. Restauracja a zasady savoir vivre

L4. Zasady savoir vivre poza granicami kraju
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EFEKTY SZKOLENIA

umiejetnos¢ zachowania sie w konkretnych sytuacjach biznesowych
poprawa wizerunku firmy w oczach klientow

poprawa funkcjonowania kultury organizacyjnej

budowanie skutecznych relacji biznesowych

tworzenie efektywnych kontaktéw miedzykulturowych

8. PROWADZENIE EFEKTYWNYCH SPOTKAN Z ELEMENTAMI SAVOIR-VIVRE

Co daje znajomosc zasad savoir-vivre w dziataniach handlowych? Przede wszystkim pewnos¢, ze spotkanie
z handlowcem pozostawi na kliencie pozytywne wrazenie i zbuduje pozytywny obraz firmy w jego oczach.
Dla handlowca z kolei oznacza to mozliwos¢ skoncentrowania sie na osigganiu zatozonego celu bez
koniecznosci zastanawiania sie jak powinien zachowac sie w okreslonej sytuacji, co zwieksza jego
efektywnosé.

CEL SZKOLENIA
1.Kreowanie pozytywnego wizerunku firmy wsrdd Klientow, pracownikéw
2.Zwiekszenie skutecznosci w osigganiu celéw firmy realizowanych w trakcie spotkan

PRZYKLADOWY PROGRAM SZKOLENIA

1. Zasady prowadzenia efektywnych spotkan biznesowych
Przygotowanie jako podstawowy czynnik sukcesu spotkania
Formutowanie celu spotkania

Wybér adekwatnych zakreséw dla zrealizowanie tematu
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Struktura spotkania

2. Jak skutecznie zaprezentowac siebie i firme podczas spotkania z klientem zewnetrznym
Autoprezentacja — budowanie efektu pierwszego wrazenia

Technika ,Elevator speech”

3. Elementy savoir-vivre na spotkaniach biznesowych

Powitanie i przedstawianie sie

Wreczanie wizytowek

Pierwsze wrazenie

4. Techniczne aspekty spotkan

Gospodarowanie przestrzenia, sposobu ustawienia krzeset, liczby uczestnikdw spotkania

Postepowanie z materiatami informacyjnymi dla uczestnikow (kiedy przekazywaé, sposéb przekazywania)
Zasady korzystania z urzadzen technicznych (rzutnik, flipchart)

Wskazowki dotyczgce odtwarzania fragmentéw filmow i muzyki

5. Komunikacja niewerbalna na spotkaniach

Zasady doboru garderoby w zaleznosci od kontekstu spotkania

Utrzymywanie kontaktu wzrokowego

Praca z gtosem: wptywanie poprzez ton gtosu, jego dynamike, artykulacje, intonacje wypowiadanych stéw
do stuchaczy

Mimika twarzy i jej rola w kontekscie formutowanego przekazu

Praca rak w trakcie spotkania: aspekty pozadane i negatywnie wptywajgce na partneréw biznesowych
Znaczenie gestow i wykorzystanie ich w trakcie spotkania

6. Utrzymywanie dynamiki spotkania:

obserwacja atmosfery i reakcji stuchaczy

Radzenie sobie z trudnymi uczestnikami podczas spotkan w wiekszej grupie: przerywajgcymi, méwigcymi
nie na temat, o krytycznym nastawieniu do prezentowanych tresci

7. Najczesciej popetniane btedy podczas spotkan.

EFEKTY SZKOLENIA

umiejetnos¢ prowadzenie efektywnych spotkan biznesowych
poprawa wizerunku firmy w oczach klientdw oraz wspétpracownikéw
budowanie skutecznych relacji biznesowych

9. PREZENTACJA PRODUKTOWA NA TARGACH | WYDARZENIACH AGRO

Dobre wystgpienie najczesciej kojarzy sie z przyktadnie przygotowang meteorytykg, swietng prezentacjg i
salg petng stuchaczy. Tak naprawde jedna jego magia tkwi w tym, jakie wrazenie méwca wywiera na swoich
odbiorcach, poprzez m.in. dobdr stéw, postawe, gestykulacje, modulowanie gtosem i kontakt z
publicznoscia.

Szkolenie poswiecone jest podnoszeniu umiejetnosci prowadzenia prezentacji i szkolen produktowych na
targach oraz wydarzeniach agro. Jego celem jest poznanie technik radzenia sobie z tremg oraz doboru jezyka,
ubioru i sposobu wypowiedzi do miejsca, charakteru prezentacji i oczekiwan publicznosci.

Korzysci ze szkolenia:

1.Umiejetnosé tworzenia wtasnych skutecznych prezentacji produktowych

2.Wiedza oraz umiejetnosc korzystania z technik zwiekszajgcych atrakcyjnosé¢ przekazu, jak réwniez srodkéw
audiowizualnych

PRZYKLADOWY PROGRAM SZKOLENIA

1. Kompetencje i rola prezentera w komunikacji i budowaniu kontaktu z uczestnikami na targach i
wydarzeniach agro

2. Emocjonalna sfera wystgpien publicznych:

Budowanie efektu pierwszego wrazenia

Zasady doboru garderoby w zaleznosci od rodzaju wydarzenia

Postawa ciata i ruch na scenie. Praca rak w trakcie prezentacji.

Mimika twarzy i utrzymywanie kontaktu wzrokowego z audytorium w zaleznosci od jego wielkosci
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Gtos jako narzedzie: wywieranie wptywu poprzez ton, natezenie i dynamike gtosu; znaczenie wtasciwej
artykulacji gtosek i poprawnej intonacji podczas wypowiedzi

Rodzaje i znaczenie gestéw i ich umieszczanie w kontekscie wystapienia

3. Ograniczanie stresu podczas wystgpien publicznych

Rozpoznawanie przyczyn reakcji stresowych i ich objawow

Techniki radzenia sobie ze stresem przed i w trakcie wystgpienia

4. Merytoryczna sfera wystgpien publicznych: zasady tworzenia prezentacji
Przygotowanie jako podstawowy czynnik sukcesu prezentacji

Okreslanie atrakcyjnego tematu wystgpienia

Wybér adekwatnych tresci dla zrealizowanie tematu

Perspektywa odbiorcy: sygnalizowanie uczestnikom korzysci z uczestnictwa w prezentacji
5. Techniczne aspekty prezentacji

Zarzadzanie przestrzenig w zaleznosci od wielkosci sali i liczby uczestnikéw
Materiaty informacyjne dla uczestnikéw (kiedy i jak przekazywac)

Zasady korzystania z urzadzen technicznych (rzutnik, flipchart)

Odtwarzanie fragmentow filméw i muzyki

Zasady tworzenia slajdéw w Power Point

6. Struktura prezentacji

Rozpoczynanie wystgpienia: techniki budowania autorytetu méwcy
Okreslanie celu oraz tematu wystgpienia

Wstep: angazowanie uwagi uczestnikow, np. motto, cytat, anegdota

Zasady podziatu prezentacji na czesci

Techniki utrzymywania jasnej struktury wypowiedzi

Odpowiadanie na pytania od uczestnikow

Podsumowanie i zakoriczenie przeméwienia — pozwdl sie zapamietaé

7. Techniki zwiekszajace atrakcyjnos$¢ wystgpienia.

Uzycie jezyka a wywieranie wptywu na stuchaczy

Pobudzanie ciekawosci i emocji uczestnikow

Postugiwanie sie obrazem w prezentacji

Angazowanie uczestnikdw podczas wystapienia

Wykorzystanie storytellingu w wystgpieniach publicznych

8. Zarzadzanie stuchaczami podczas wystapienia

Zapobieganie trudnym sytuacjom podczas wystgpienia

Utrzymywanie dynamiki wystgpienia: obserwacja atmosfery i reakcji stuchaczy
Radzenie sobie z stuchaczami utrudniajgcymi przebieg prezentacji

EFEKTY SZKOLENIA

umiejetnosé tworzenia wtasnych skutecznych prezentacji produktowych z wykorzystaniem srodkéw audio-
wizualnych

umiejetnos¢ przedstawienia wiasnej prezentacji produktowej w oparciu o poznane techniki
autoprezentacji. Forma warsztatow pozwala w przystepny sposéb poznaé¢ zaréwno zagadnienia
teoretyczne jak i sprawdzi¢ swoje mozliwosci prezentacyjne w praktyce.

ZARZADZANIE

10. ZARZADZANIE SPRZEDAZA HANDLOWCOW DLA MANAGEROW AGRO

Grupa nawet najlepszych handlowcéw potrzebuje menedzera, ktéry bedzie swiadomie zarzadzat ich
potencjatem. Stad zaprojektowane szkolenie ma za zadanie rozwija¢ te kompetencje menedzerskie, ktére
sg przydatne do codziennego podwyzszania potencjatu handlowcow. Znajomos¢ typologii
osobowosciowej, umiejetnos¢ udzielania konstruktywnej informacji zwrotnej, zarzadzanie planami
sprzedazowymi to tylko cze$¢ z tych kompetencji najbardziej potrzebnych w pracy menedzera agro.
Szkolenie zostato zaprojektowane tak, aby kazdy uczestnik wychodzacy z warsztatu mogt natychmiast
wdrazac narzedzia w codzienng prace.
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Cele szkolenia:
Zwiekszenie efektywnosci pracy menedzeréw agro w zakresie pracy z handlowcami

PRZYKLADOWY PROGRAM SZKOLENIA

1. Psychologia pracy z ludZzmi — motywatory i demotywatory we wspotpracy ludzi z menedzerem

2. Kiedy kolega staje sie menedzerem — przekonania ograniczajgce w pracy z podwtadnymi — kolegami

3. Typologia osobowosciowa w pracy z ludZmi jako podstawowe narzedzie do skutecznego kierowania
zespotem oraz motywowania pracownikéw

4. Praca na celach krétko i dtugoterminowych z podwtadnymi

5. Delegowanie i rozliczanie z zdan

6. Konstruktywna informacja zwrotna — jak efektywnie prowadzi¢ dialog z pracownikiem

7. Budowanie efektywnosci wizyty handlowej — formy sprawdzania handlowca

EFEKTY SZKOLENIA
umiejetnosé zarzadzania zespotem rozproszonym jakim sg handlowcy pracujgcy mobilnie w terenie
znajomos¢ narzedzi budowania zaangazowania handlowcéw w wykonywang prace

11. SAVOIR-VIVRE DLA MENADZEROW

Znajomosc¢ i poprawne stosowanie zasad etykiety daje poczucie swobody, bezpieczenstwa i pewnosci siebie
w kontaktach biznesowych. Wptywa na budowanie dtugotrwatych relacji oraz wzmacnia autorytet
menadzera. Podczas szkolenia uczestnicy poznajg atrybuty silnej marki osobistej opartej na szacunku
wzgledem drugiego cztowieka, najwazniejsze zasady savoir-vivre oraz rozwing umiejetnos¢ profesjonalnegc
i swobodnego zachowania sie w réznych sytuacjach biznesowych.

CEL SZKOLENIA

Celem szkolenia jest wyposazenie menadzeréw w umiejetnos¢ zachowania sie w kluczowych sytuacjach
biznesowych, np. przy powitaniach, podczas wymiany wizytéwek, prowadzenia rozmowy, oraz innych
sytuacjach w zaleznosci od potrzeb firmy.

PRZYKLADOWY PROGRAM SZKOLENIA

. Podstawowa zasada wywierania wptywu — IMPACT

. Pierwsze spotkanie z pracownikami: jak zrobi¢ dobre pierwsze wrazenie

. Profesjonalny wizerunek menadzera — w czym do pracy?

. Powitanie, jako element pierwszego wrazenia.

. Rola wizytéwek w biznesie

. Komunikacja werbalna i niewerbalna w kontakcie z podwtadnymi i klientami firmy
. Kultura jezyka a podazanie za rozmdéwca w relacjach biznesowych

. Small talk — budowanie relacji ze wspétpracownikami

. Precedencja w biznesie: przy stole, w samochodzie, w windzie

10. Zasady prowadzenia rozméw telefonicznych

11. Komunikacja elektroniczna i zasady netykiety

12. Savoir-vivre w miejscu pracy - jak nawigzywad i zarzgdza¢ dobrymi relacjami ze wspdtpracownikami
13. Savoir vivre w restauracji — kto kogo zaprasza, kto ptaci, kto wybiera lokal itp.

14. Savoir-vivre na przyjeciach biznesowych

15. Zasady savoir vivre poza granicami kraju
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EFEKTY SZKOLENIA

umiejetnos¢ zachowania sie w konkretnych sytuacjach biznesowych
poprawa wizerunku menadzera w oczach klientéw i wspotpracownikéw
poprawa funkcjonowania kultury organizacyjne;j

budowanie skutecznych relacji biznesowych

tworzenie efektywnych kontaktow miedzykulturowych

g? POLSEA IZBA GOSPODARCZA Q ARADEMIA HANDLI
o, s . ) | ZARZALZANIN PIGMIUR



SERWIS

12. ZWIEKSZANIE SPRZEDAZY PRZEZ DZIAt SERWISOWY

Metody zwiekszania sprzedazy w firmach koncentrowaty sie do tej pory gtéwnie na dziale handlowym.
Jednak olbrzymi potencjat tkwi w dziataniach sit serwisowych. Ich praca to doskonata okazja do kontaktu z
klientem, ktory nie tylko chce co$ naprawié¢ lub serwisowac, ale i dokupic. Tylko pracownikéw serwisu trzeba
tego nauczy¢. Technik pracy z klientem, tak ,ze gdy wyjda ze szkolenia bedg mogli natychmiast zacza¢ pro-
aktywnie pracowac z klientem.

Cele szkolenia:
Zwiekszenie wiedzy uczestnikow z zakresu sprzedazy w pracy z klientem
Zwiekszenie profesjonalizmu obstugi klientow w celu budowania firmy przyjaznej klientowi

PRZYKLADOWY PROGRAM SZKOLENIA

1. Profesjonalny pracownik serwisu

zdefiniowanie cech pozgdanych w codziennosci zawodowe;j

koto kompetencji pracownika serwisu

rola nastawienia w pracy serwisu w kontakcie z klientem ,,serwisowym”
2. Poznaj siebie, aby skuteczniej pracowac z klientem

Typologia osobowos$ciowa - wprowadzenie

Autodiagnoza osobowosciowa

Wypracowanie technik efektywnego wptywu na klienta

Manipulacje i wywieranie wptywu na klienta

3. Trudne sytuacje w pracy serwisu

Trudny klient czy trudne sytuacje

Problemy merytoryczne a problemy o podtozu psychologicznym
Techniki radzenia sobie z klientem w sytuacjach trudnych

Telefoniczny kontakt z klientem zdenerwowanym

4. Procesy sprzedazowe w codziennosci serwisanta

Wybrane zagadnienia sprzedazowe, ktore na co dzien towarzyszg pracy serwisu

EFEKTY SZKOLENIA
Zwiekszenie kompetencji uczestnikdw w zakresie poziomu wiedzy i umiejetnosci sprzedazowych
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