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OFERTA SZKOLEN PREMIUM
WROCLAWSKIEGO PARKU TECHNOLOGICZNEGO S.A.

Wroctawski Park Technologiczny przedstawia oferte szkolen rozwojowych dedykowanych dla:

e klientow biznesowych (firm mikro, matych, srednich i duzych),

e sektora publicznego,

e uczelni wyzszych,

e stowarzyszen i organizacji branzowych (np. organizacji pracodawcow, izb
gospodarczych),

e instytutdw badawczych,

e 0sOb indywidualnych.

Szkolenia odgrywaja wiodaca role w zakresie rozwoju kwalifikacji i kompetencji rynkowych
oraz wdrazania innowacji do edukacji. Pomagaja w zrozumieniu potrzeb i funkcjonowania
biznesu.

Naszych trenerow cechuje bardzo dobra znajomosc zagadnien bedacych przedmiotem
wdrazanych rozwigzan, elastycznosc i otwartos¢ na indywidualne potrzeby.

Innowacyjne podejscie, profesjonalizm oraz zaangazowanie sg gwarantem wysokiej jakosci
rozwigzan i osiggania zatozonych celow biznesowych.

KONTAKT:

Magdalena Jaskiewicz-Czajka

Gtowny Specjalista Oddziat ds. jakosci

tel. (71) 798 56 02, kom. 781 871 602,

e-mail: magdalena.jaskiewicz-czajka@technologpark.pl
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»Efektywny proces sprzedazy”

Termin: 28.04.2022

Szkolenie online
Trener: Bogdan Sosnowski
Szkolenie dedykowane dla: specjalistow, kierownikéw, menadzeroéw, szeféw zespotdw..

PROGRAM SZKOLENIA:
e Baza
Wiasne cele i strategie sprzedazy
Swiadomosé bazy
Podziat A, B, C, D
Podziat: mysz, krolik, gazela, bawot

Cwiczenie 1:
Analiza bazy klientéw A,B,C,D
Projektowanie przysztej bazy, sposoby dotarcia

e Kontakt z klientem
Przygotowanie do spotkania z klientem fizycznego i online,
Zasady nawigzania kontaktu z klientem
Typologia klientow - 4 osobowosci

Cwiczenie 1:

Opis witasnej osobowosci i systemu reprezentacji

Cwiczenie 2:

Praca and opisem drugiej osoby : osobowos¢ | dominujgce systemy

e Budowanie relacji
Fazy budowania relacji
Aktywne stuchanie a uwaznosc
Rola pytan w budowaniu relacji

e Pytania otwarte o sens — metoda autorska
Raport — dostosowanie do klienta
Mowa ciata
Wiarygodnos¢ w procesie sprzedazy

Cwiczenie 1:

Dialog z wykorzystaniem narzedzi pytan, rozmowie o wartosci oraz budowania raportu
Sprzedaz samochodu

Rozmowa o wartosciach
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Cwiczenie 2:
Rozmowa z kazdym z uczestnikéw, zmiana partnera co rozmowe, praca nad mowa ciata, raport,
following

e Oferta
Zroznicowany styl formutowania propozycji
Zasady wptywu Cialdiniego
Rozmowa o cenie i jakosci
Negocjacje

Cwiczenie T:

Komunikaty zgodne z zasadami Cialdiniego

Cwiczenie 2:

Utozenie komunikatu oferty z wykorzystaniem powyzszych narzedzi

e Zamkniecie sprzedazy jako otwarcie
lle ,tak” potrzebujesz
Kotwiczenie
Techniki zamkniecia

EFEKT SZKOLENIA:

e Uczestnik zna i stosuje zasady budowania oraz wykorzystania bazy klientow
e Znaistosuje narzedzia w procesie sprzedazy

e Kreatywnie podchodzi do klientow

e Znardznice w pytaniach otwartych i pytaniach o sens

e Buduje wiarygodnos¢

e Uzywa narzedzi w negocjacjach

e Zna zasady zamykania sprzedazy

e Okresla zasady wyrozniajace obstuge posprzedazna

e Ma zapisany plan dziatania, obszary do rozwoju i wnioski

CEL SZKOLENIA:
Gtéwnym zadaniem szkolenia jest podniesienie znajomosci narzedzi wykorzystywanych w
procesie sprzedazy oraz przyjemnosci ptynacej z pracy w sprzedazy.

Rozwiniecie umigjetnosci i wiedzy uczestnikow, ktérzy na co dzien zajmuja sie sprzedaza,
budowaniem relacji, zarzadzaja baza klientéw oraz pracuja nad ich obstuga.

Budowanie swiadomosci na temat procesu sprzedazy i sensu odrdzniania sie od
konkurencji.

Cena netto: 400 zi netto/osoba (min. 10 oséb)
Zajecia trwaja ok. 6 godzin dydaktycznych
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O Trenerach:

Trener Bogdan Sosnowski

Certyfikowany Coach ICC, Master NLP, Magister Europeistyki,
Absolwent IESE Business School University of Navarra, uczestnik
programu Challenger — Imapct, uczestnik programu Coachning
Cleaning — Corporate Coach U. Zbudowat od podstaw kanat B2B
PLAY - 750 Doradcéw Biznesowych. Projektujac strategie,
okreslajac cele tworzac programy rozwojowe dla 90 zespotow.
Przez 11 wykonat wszystkie zaktadane cele ilosciowe
i wartosciowe w kazdym kwartale. Pracuje dzi$ z zespotami nad
rozwojem talentéw. Wystepuje na scenach m.in. Brian Tracy
International, Sales Angels, National Sales Congress, Forum
Inteligentnego Rozwoju.

Trener Arkadiusz Bednarski

Trener i Doradca biznesowy specjalizujacy sie w szkoleniach ze
sprzedazy, komunikacji, negocjacji oraz w szkoleniach
specjalistycznych dla kadr menedzerskich. Przyczynit sie do
rozwoju wielu firm. Prowadzi autorskie seminaria i szkolenia
sprzedazowe w Polsce i za granica (USA, Kanada, UK, Niemcy,
Szwecja). W swojej dwudziestoletniej karierze trenerskigj
przeszkolit ponad 12 tys. oséb z 23 krajow. Autor bestsellera
.Mistrz sprzedazy” oraz innych 15 ksigzek: (m.in.) ,Biblia
Sprzedazy”, ,Mistrzowski Zespodt Sprzedazy”, ,Opanowac czas”.
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