
[image: image2]




Zapraszamy do udziału w szkoleniach, realizowanych przez Śląskie Centrum Szkoleniowe Górnośląskiej Agencji Rozwoju Regionalnego S.A. Szkolenia zostały przygotowane na zlecenie Ministerstwa Rozwoju Regionalnego. 
Tytuł szkolenia: Warsztat profesjonalnego handlowca I – proces sprzedaży w praktyce.

Z praktyki biznesowej wynika, że kluczowym elementem w pracy nad rozwojem umiejętności sprzedażowych jest dokładne zrozumienie przez handlowców struktury rozmowy sprzedażowej, poznanie jej niezbędnych etapów oraz wnikliwa analiza typowych postaw klientów. Dzięki temu możliwym staje się nadanie powtarzalnego charakteru temu procesowi, sukcesywna praca nad doskonaleniem poszczególnych jego elementów i, w efekcie, oczekiwany wzrost skuteczności sprzedaży.


Adresaci szkolenia:

warsztat skierowany jest do osób, które chcą nawiązywać bezpośredni kontakt z klientem i zależy im na profesjonalnych zachowaniach w budowie długotrwałych relacji. Szkolenie szczególnie polecane jest dla początkujących bądź też praktykujących przedstawicieli handlowych i pracowników działów sprzedaży.
W szkoleniu mogą wziąć udział przedsiębiorcy z firm z województwa śląskiego. 
Szkolenie bezpłatne dla firm w ramach  pomocy de minimis.
Cel szkolenia:

Poznanie umiejętności sprzedażowych, prowadzących do profesjonalnych zachowań w trakcie spotkań z klientem, z wykorzystaniem technik i metodologii zapewniających  profesjonalizm w kontaktach handlowych.
Program szkolenia:

Zagadnienia poruszane w trakcie szkolenia:
 • Struktura rozmowy sprzedażowej i konstrukcja celów.
 • Otwarcie rozmowy sprzedażowej - „Attention Getter”.
 • Faza informacji – techniki zadawania pytań, rodzaje pytań (opcjonalnie model CORK).
 • Aktywne słuchanie, mowa ciała, odpowiednie odległości w kontaktach handlowych , pozytywne sformułowania
 • Faza przekonania- cecha, zaleta, korzyść.
 • Faza przekonania -pokonywanie obiekcji (w tym obiekcje cenowe).
 • Faza finalizacji- sygnały zakupu.
 • Faza zamknięcia- zamknięcie rozmowy, finalizacja sprzedaży z wykorzystaniem odpowiednich technik. 
 • Kluczowe kwalifikacje handlowca, narzędzia wykorzystywane podczas sprzedaży.

Opis metodyki szkolenia:

szkolenie będzie miało charakter wykładowo-warsztatowy 
Efekty szkolenia:

szkolenie/warsztat będzie prowadzone przez Trenera-praktyka sprzedaży, dzięki czemu uczestnicy pozyskają informacje nt. konkretnych, praktycznych umiejętności, istotnych w pracy handlowca. Zdobędą wiedzę,  która zwiększy ich efektywność dzięki lepszemu rozpoznaniu etapów rozmowy, dostosowaniu komunikatów, poznaniu technik radzenia sobie z obiekcjami ze strony klienta. Po szkoleniu uczestnicy będą potrafili lepiej rozpoznawać zamiary/oczekiwania klienta, dopasować pod tym kątem ofertę, co przyczyni się do wzrostu efektywności rozmów handlowych. 
Informacja o trenerze:

szkolenie będzie prowadzone przez trenerkę, posiadającą kilkunastoletnie doświadczenie praktyczne, specjalizuje się w prowadzeniu szkoleń z zakresu umiejętności psychospołecznych, sprzedażowych i menedżerskich. W trakcie swojej kariery zawodowej realizowała szkolenia dla szeregu firm m.in. Tauron Polska Energia S.A., Shell, Allianz Polska, PKO BP, Getin Bank, Izba Rzemieślnicza, Sfinks Polska, Hewlett Packard Development Company i wielu innych. Zakres tematyczny realizowanych szkoleń obejmował m.in. typologię zachowań konsumenckich, efektywną obsługę klienta, standardy jakości obsługi klienta, sztuka motywacji, język perswazji w sprzedaży, magia słowa - elementy NLP, wystąpienia publiczne itp.
Czas trwania szkolenia: szkolenie jednodniowe, obejmujące 6h szkoleniowych. Szkolenie trwa od godziny 9.00 do godziny 14.00
Miejsce szkolenia: 

26 listopada 2013 – Lubliniec , Starostwo Powiatowe 
Liczba uczestników: 

Ze względny na warsztatowy charakter szkolenia 15-20 osób     
Udział w szkoleniu jest bezpłatny. Szkolenie dofinansowane ze środków pochodzących z funduszu pożyczkowego Phare PL9903.01 Inicjatywa II (CPF). Koszt szkolenia stanowi pomoc de minimis.
Jak zgłosić się do udziału w szkoleniu? --> Wypełnij formularz 

(kliknij w link przytrzymując klawisz Ctrl)
Jeżeli mają Państwo jakiekolwiek pytania, dotyczące pomocy de minimis to prosimy o kontaktowanie się z Regionalnym Punktem Konsultacyjnym, działającym w strukturach GARR S.A. (32 72 85 822, 32 72 85 902)
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ŚLĄSKIE CENTRUM SZKOLENIOWE

przy Górnośląskiej Agencji Rozwoju Regionalnego S.A.

niepubliczna placówka kształcenia ustawicznego

nr ew. 2/2000 Urząd Miasta Katowice
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40-039 Katowice, ul. Powstańców 17

tel. (032) 72 85 800 wew. 250, 251, fax (032) 72 85 803
e-mail: scs@garr.pl, www.scs.garr.pl


