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KORZYSCI DLA UCZESTNIKOW

» Zwiekszenie sprzedazy poprzez umiejetnosé badania potrzeb
klienta

» Zdobycie umiejetnosci wzbudzania zaufania i poczucia in-
dywidualnego traktowania u klienta, co za tym idzie, odpo-
wiedniego dopasowania rozwiazan do jego potrzeb

» Zdobycie niezbednych informacji, potrzebnych do szybkiego
zamkniecia transakcji z wysoka marza, przy jednoczesnym
zadowoleniu wtasnych klientow

» Narzedzia dzieki ktorym, bedzie tatwiej ustalac i zamykac
projekty realizowane kazdego dnia

CEL WARSZTATU

» Dostarczenie umiejetnosci w zakresie budowania relacji
z klientami opartymi na zaufaniu. Szkolenie ma réwniez na
celu pokazanie jak skutecznie porozumiec sie z klientem, stu-
chac jego potrzeb i skutecznie doprowadzac¢ do zamkniecia
sprzedazy.

METODY PRACY

» Praktyczne podejscie do zagadnienia

» Maksymalnie uproszczenie i przekazanie wielu cennych,
bezposrednich wskazéwek od prowadzacego

» Pracaw grupach

» Studium przypadku

» Dyskusja

SZKOLENIE SKIEROWANE DO

» Pracownikow Obstugi Klienta, Sprzedawcéw oraz Handlow-
cow chcacych udoskonali¢ umiejetnosc i techniki komuni-
kacji na linii Pracownik-Klient, Klient-Pracownik.
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REJESTRACJA UCZESTNIKOW | PORANNA KAWA

JAK PRZEKONAC NIE PRZEKONUJAC - PSYCHOLOGICZNA STRONA WIARYGODNYCH RELACJI Z KLIENTEM

BLOKI

« Omdwimy jawne i ukryte oczekiwania klientéw. Na podstawie ewolucyjnej struktury ludzkiego moézgu pokazemy
jak wazne sa emocje i potrzeby spoteczne w procesie sprzedazowym oraz u jakich typow ludzi sg one wazniejsze
od logicznych argumentéw.

BLOKII

« Przeprowadzimy ¢wiczenie ktére pokaze handlowcom, jak szybko i w prosty sposéb uruchomic wszystkie wazne
strefy mdzgu i szybko przej$¢ z klientem od oczekiwan do potrzeb. Zostanie omdwiona kwestia szybkiego budowania
relacji partnerskiej z klientem oraz wzbudzenia poczucia bezpieczefstwa przy uzyciu takich narzedzi jak: pytania,
parafrazy, aktywne stuchanie, modulacja gtosem.

PRZERWA KAWOWA

JAKWEJSC GLEBOKO W UKRYTE POTRZEBY KLIENTA, ZROZUMIEC JEGO INTENCJE, ZAI:OiENIA, POTRZEBY

| UWARUNKOWANIA

BLOK 11

« Przedstawimy typologie klientow oraz skupimy sie na tym jak rozpoznac poszczegdlne typy osobowosci biorac
pod uwage cech charakterystycznych klienta. Omdwimy réwniez jezyk korzysci ktéry obecny jest podczas rozmowy
z klientem, prezentacji produktu/ustugi lub pokonywaniu obiekcji.

BLOK IV

« Przeéwiczymy strukture efektywnej sprzedazy. Bedziemy uczyli sie jak przejac prowadzenie, jak poznacizrozumied
ukryte intencje stosujac parafraze, jak sprzedawac wartosci oferty, a nie cene oraz jak uniknac¢ zbednego zmieszania
pod koniec procesu sprzedazowego, ktory powinien ptynnie przej$¢ w zamkniecie transakgji.

PRZERWA NA LUNCH

JAK | KIEDY ZAMKNA('Z SPRZEDAZ?

BLOKYV

+ Przeprowadzone ¢wiczenie ma pomdc w rozmowach gdy klient nie jest w stanie jasno okresli¢ swoich potrzeb.
Tow $wiecie biznesu, dos¢ czesty przypadek. Zwerbalizujemy to czego nasz rozméweca nie konkretyzuje, nie dlatego
7e co$ ukrywa, ale dlatego, ze nie potrafi sprecyzowac oczekiwan. Bedziemy postugiwad sie tu zmodyfikowana
struktura komunikacyjna, oparta na parafrazie.

BLOK VI

« Wszyscy oswoilismy sie z faktem, ze w zyciu i w biznesie trzeba chodzi¢ na kompromisy. A gdyby tak udato sie
znalez¢ rozwigzanie korzystne dla obydwu stron? Aby to byto mozliwe, niezbedne jest dotarcie do gtebokich potrzeb
klienta, dlatego ten blok dotyczy¢ bedzie skutecznych narzedzi negocjacyjnych oraz domykania sprzedazy, czyli
zmonetyzowaniu relacji ktérg zbudowalismy z klientem.

ZAKONCZENIE SZKOLENIA
| WRECZENIE CERTYFIKATOW

Kazdy uczestnik otrzyma certyfikat
poswiadczajacy udziat w szkoleniu
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Tomasz Kalko

Trener, Coach, Mentor, Méwca Motywacyjny oraz Menadzer z dwudziestolet-
nim doswiadczeniem. Obecnie petni funkcje Dyrektora ds. Rozwoju, w firmie
BLACHYPRUSZYNSKI.

Cztonek Stowarzyszenia Profesjonalnych Méwcow. Absolwent, a nastepnie
wyktadowca Szkoty Trenerdw Biznesu na Akademii Leona Kozminskiego
w Warszawie.

Jako praktyk biznesu przeszkolit ponad 25.000 osob. Tworca wielu modeli
motywacyjnych dla dziatéw sprzedazy. Doswiadczenie niezbedne w procesie
szkolen i mentoringu zdobyt budujac sieci dystrybucyjne w Polsce i za granica.
Specjalizuje sie w szkoleniach biznesowych z przywddztwa, sprzedazy, za-
rzadzania sprzedaza, motywacji, komunikacji, oraz wystapien publicznych.
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» Pobieranie materiatéw

w wersji elektronicznej

SItA PARAFRAZY » Kameralne grupy
W KOMUNIKACJ I » Lunch i przerwy kawowe
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KONTAKT ADRES

W SPRAWACH MERYTORYCZNYCH SZKOLENIA

’ Centrum Konferencyjne
Golden Floor Tower
budynek Warsaw Trade Tower
ul. Chtodna 51

00-867 Warszawa

Katarzyna Rybak

Junior Trainings Organization Specialist
Trainings Department

+48 2237929 40 . . .
Rejestracja uczestnictwa:

k.rybak@mmcpolska.pl zgloszenia@mmcpolska.pl
A 4

MMC Polska jest niezaleznym organizatorem spotkan biznesowych w Polsce. Spotka organizuje szkolenia, warsztaty
oraz konferencje dedykowane specjalistom, kadrze menadzerskiej oraz zarzadom wiodacych firm w Polsce. Szkolenia
i warsztaty prowadzone sg przez znanych praktykdw, ekspertéw posiadajacych wieloletnie doswiadczenie w swojej
branzy. Konferencje majg charakter miedzynarodowy, skupiaja petna reprezentacje rynku, zaréwno firm, jak i admi-
nistracji centralnej i regulatora. MMC Polska organizuje rowniez szkolenia zamkniete w petni dopasowane do potrzeb
klientéw. Efektem organizowanych wydarzen jest podniesienie kwalifikacji pracownikdw, zdobycie wiedzy praktyczne;
oraz zwiekszenie przewagi konkurencyjnej. Wspotpracujemy m.in. z: Orange, T-Mobile, Play, Polkomtel, PKN ORLEN
S.A, PGNiG, Tauron Polska Energia, Hawe SA, Emitel, KPMG, PwC, E&Y, Deloitte, UKE, URE, KNF, PKO BP, PEKAO

SA, PZU, NBP, Asseco Poland, Intel, Comarch.



