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PRZEMYSLOWO-HANDLOWA

30 maja 2019r, godz. 10.00, siedziba SIPH w Kielcach

Z przyjemnoscig zapraszamy na wyjgtkowe szkolenie ,Mistrz sprzedaiy",
na ktdrym odpowiemy na pytania:

Jak zosta¢ skutecznym handlowcem ?

Jak osiggac satysfakcjonujace wyniki sprzedazowe?

Jak budowac relacje, by wykreowac status Partnera, a nie jedynie dostawcy?

Jak negocjowac swoja cene?

Jak radzic sobie z obiekcjami klientow ?

Jak skutecznie domkna¢ sprzedaz ?

Co tak naprawde kupuje Klient ?

Szkolenie wyposazy uczestnikow w praktyczne techniki sprzedazy: umiejetnosci rozpoznawania i
rozumienia potrzeb klientdw; poszukiwania rozwigzan; rozmowy jezykiem korzysci; reakcji na
zastrzezenia; budowania dtugotrwatych relacji. Moduty szkoleniowe zawierajg zagadnienia zwigzane
z procesem sprzedazy oraz planowaniem dziatan handlowych. Wybrane elementy negocjacii,
pozwolg uczestnikiem skuteczniej negocjowa¢ warunki transakcji.  Seminarium poprowadzg
managerowie praktycy, byli prezesi duzych organizacji:

Piotr Skrzypczak- absolwent Uniwersytetu Ekonomicznego we Wroctawiu.
Posiada rozlegta wiedze na temat funkcjonowania przedsiebiorstw. Ponad 22 lata
doswiadczen w sprzedazy i marketingu w renomowanych firmach krajowych i
zagranicznych, w tym 15 lat pracy na stanowisku Dyrektora Handlowego, a
nastepnie Dyrektora Generalnego / Prezesa w produkcyjnych firmach dunskich i
niemieckich. Ostatnie 4 lata jako Prezes Zarzadu Spétki Akcyjnej.

W ramach realizowanych projektéw petnit m.in. funkcje Dyrektora Handlowego
firmy Wkret-met Klimas, zarzadzajac strukturg sprzedazy ztozong z 8 dyrektoréw
regionalnych, 5 segmentowych i ponad 120 handlowcdw. Przez prawie dwa lata
wspotpracowat z firmg Ferax i Wola— marki GATTA i WOLA, budowat od podstaw
proces sprzedazy firmy w kanale nowoczesnym, optymalizowat kanat tradycyjny i
sprzedaz eksportowq

Plan szkolenia ,Mistrz sprzedazy”

10:00-10:15 — Powitanie uczestnikow

10:15-13:45 — Mistrz sprzedazy — zagadnienia

1. PSYCHOLOGICZNE POLA ZALEZNOSCI KLIENTOW I OBSZARY SKUTECZNEJ ROZMOWY HANDLOWE]
Zachowanie Klienta nie jest zalezne od pojedynczego bodzca - jest wynikiem wielu czynnikéw
przyczyniajacych sie do podjecia lub wstrzymania decyzji. W tej czesci szkolenia méwimy o tym, w jaki
sposob po’faczyc wszystkie elementy wp’fywajace na decyZJe Klienta, aby rezultatem byta sprzedaz

2. JAK PLANOWAC PRACE, ABY ZAPEWNIC SOBIE DOCHOD BEZ WZGLEDU NA SEZONOWOSC? W tym
module poruszamy temat planowania dziatan handlowych, bedacy jednym z wazniejszych elementéw w

pracy handlowca.



3. JAK MYSLISZ, TAK DZIALASZ — JAKA JEST PRAKTYCZNA DEFINICJA SPRZEDAZY? Nieszablonowe
podejscie do definicji sprzedazy jest kluczem do zrozumienia mozliwosci, jakie oferuje zawodd sprzedawcy.
W tej czesci szkolenia uswiadamiamy uczestnikom, jak wazng role petnig w strukturze firmy.

4. JAK POSTEPOWAC, BY KREOWAC STATUS PARTNERA, A NIE JEDYNIE DOSTAWCY PRODUKTOW I
USEUG? JAK OPEROWAC JEZYKIEM KORZYSCI? W tym module stawiamy na praktyczne przedstawienie
modelu sprzedazy B2B poprzez ¢wiczenia - scenki handlowe. Uczestnicy przekonajg sie o tym, jakie
zasady decydujg o tym, czy zostajg partnerami wymagajgcych Klientdw, czy jedynie jednorazowymi
dostawcami.

5. JAK CIE WIDZA, TAK CI.. PLACA, CZYLI JAK KREOWAC DOBRE ,PIERWSZE WRAZENIE”? Modut z
¢wiczeniami, ilustracjami, wyjasniajgcy proces powstawania pierwszego wrazenia. Poruszane zagadnienie
ma na celu wyposazenie uczestnikow w skuteczne narzedzia do kreacji dobrego wrazenia.

6. KIEDY I JAK PROPONOWAC OFERTE? — TECHNIKI PREZENTACII Zagadnienia odnoszg sie do
praktycznej prezentacji oferty, czyli umiejetnosci przekazania informacji o ofercie w taki sposob, aby
stanowity one silng motywacje do rozwazania i sfinalizowania zakupu.

7. JAK PRZESTAC OBAWIAC SIE SLOWA NIE OD KLIENTA? - TECHNIKI REAGOWANIA NA ZASTRZEZENIA.
Po tej czesci szkolenia uczestnicy bedg przygotowani na obiekcje ze strony Klienta oraz poznajg rozne
rodzaje zastrzezen. Cechg wspdlng sytuacji konfliktowych jest fakt, ze towarzyszg im emocje po dwoch
stronach, dlatego istotnym aspektem modutu bedzie omdéwienie tego, jak zakonczyé spor w sposob
dajacy szanse na wspotprace w przysztosci.

8. JAK NEGOCIJOWAC SWOJA CENE?- TECHNIKA tAGODZENIA REAKCII NA CENE W tej czeéci szkolenia
cata uwaga jest skupiona na kwestiach finansowych. Zostang omdwione zagadnienia zwigzane z ceng -
od tego, czym jest sama w sobie, po umiejetnosci jej negocjacji. Wartoscig tego modutu jest pokazanie
socjotechnicznej metody reakcji w sytuacji, kiedy wszystko Klientowi odpowiada i jedynym brakiem
pozytywnej decyzji jest to - ze jest za drogo.

Wysokiej jakosci produkty edukacyjne dajg najlepsze rezultaty rozwojowe.

Dla nas jest to jedna z kluczowych wartosci, dlatego wypracowalismy standard
Jakosci Szkolen FiM. szkolenia sg opracowane w najbardziej przystepnej
formie oraz poparte aktualnymi przykiadami rynkowymi.

UWAGA!

Ilo$¢ miejsc jest ograniczona i decyduje kolejno$¢ zgtoszen do dn. 29.05.2019r.

Udziat w szkoleniu jest bezptatny .



