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e ponad 11 lat doswiadczenia Grupy Szkoleniowej SOLBERG
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Jako Grupa Szkoleniowa SOLBERG Sp.z o.0.zapewniamy petne wsparcie
rowniez w zakresie szkolen dedykowanych "szytych na miare"

CERTYFIKAT wzmocnienia umiejetnosci

ECTIE e pionéw handlowych m.in. w obszarze sprzedazy, negocjacji, obstugi

klienta, umawiania spotkan
o kadry kierowniczej/ managerskiej m.in w obszarze zarzadzania
zespotem, motywowania, delegowania zadan, kreatywnego

PROFESJONALNY rozwiazywania problemow, planowania

S CA e interpersonalnych m.in. w obszarze komunikacji interpersonalnej,

radzenia sobie ze stresem i emocjami, zarzadzania soba w czasie,
asertywnosci, efektywnosci osobistej
e zarzadzanie projektami

J;l:s::s'.:?;" « komputerowych, np. Excel, MS Office
najlepsina Lol @ & 2
Ojfe:::(e[o Dziekujemy! ° Al

o testy, np. MTQ48, DISC, FRIS, MPA-Master Person Analysis

e zapobieganie mobbingowi i dyskryminacji

i . MNAJLEPSI
Dzigkujermy za

zaufanie i wsparcie!

NAJLEPSI

-

NAJLEPSI . . i,
e szkolenia dla hoteli i restauracji

W e szkolenia dla administracji

e szkolenia dla placowek medycznych, np. obstuga rejestracji

Realizujemy szkolenia otwarte oraz zamkniete/ dedykowane

SOCIAL MEDIA NAPISZ DO NAS

f https://www.facebook.com/

GrupaSzkoleniowaSolberg biuro@solberg-szkolenia.pl

@solberg_szkolenia (33) 3003145

m @grupaszkoleniowasolberg www.solberg-szkolenia.pl


http://facebook.com/GrupaSzkoleniowaSolberg
https://www.instagram.com/solberg_szkolenia/
https://www.linkedin.com/company/grupa-szkoleniowa-solberg
https://s.email-source.net/k/101970/80tu/c41e06cd59a03
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Warsztatowy charakter szkolen

Co mozemy zaproponowac:

Bez wzgledu na rozmiar firmy oraz jej strukture Twoje przedsiebiorstwo dzieki naszym szkoleniom

zwiekszy swojg efektywnos¢ w wybranym obszarze. Nasz zespdt zapewni Ci najlepsze wsparcie.

** Szkolenia otwarte ** Szkolenia zamkniete t* Wyjazdy integracyjne

Dla pojedynczych oséb w firmie Dla catego zespotu/ dziatu/ firmy Nagroda dla pracownikow,
Wymiana do$wiadczen Dostosowane do Twojej firmy motywacja, poprawa relacji
Kameralne grupy szkoleniowe Termin, temat do uzgodnienia Szkolenie + integracja

Terminy wg harmonogramu Lokalizacja- wybrana przez Ciebie Unikalne programy wyjazdow
Wyslij 1-5 oséb Pomagamy w organizacji hotelu Kompleksowa realizacja ustugi

W jakiej formie pracujemy:
Webinary Testy Gry szkoleniowe

Konsultacjel szkolenia

Szkolenia stacjonarne Szkolenia online ) )
indywidualne 1 na 1

Wybierz odpowiednia forme dla Twojej firmy i zwieksz kompencje w wybranym obszarze.

Z checia znajdziemy odpowiednie rozwigzania dla Ciebie i Twojego zespotu.

Wyslij zapytanie

D<) biuro@solberg-szkolenia.pl @ www.solberg-szkolenia.pl




NOWOCZESNE STRATEGIE SPRZEDAZY | KOMUNIKACJI Z KLIENTEM

CZAS TRWANIA: 2 DNI 16 H

KORZYSCI

e Zwiekszysz swojg efektywnos¢ prowadzonych sprzedazy poprzez poznanie i przecwiczenie
sposobdw prowadzenia rozmow,

» Nauczysz sie dostosowywac strategie sprzedazy do specyfiki Twoich klientdw oraz branzy w ktorej
pracujesz,

o Zweryfikujesz swoje podejscie do prowadzonych szans handlowych

» Nauczysz sie neutralizowac poczatkowe obiekcje klientéw

» Bedziesz miat okazje poznac i prze¢wiczy¢ najskuteczniejsze schematy diagnozy potrzeb klientow

* Nauczysz sie praktycznego budowania skutecznych prezentacji handlowych oraz opracowywania
ofert w kontekscie zweryfikowanych potrzeb klienta,

» Poznasz efektywne techniki radzenia sobie z obiekcjami klientow

» Nauczysz sie stosowac kilku skutecznych technik domykania proceséw handlowych i dostosujesz
te techniki do swojej branzy.

» Udoskonalisz umiejetnosci nawigzywania kontaktu z ludzmi o réznej osobowosci i nastawieniu-
zrozumiesz potrzeby Klientdw

e Zwiekszysz zdolnosci komunikacyjne w procesie sprzedazy

» Poznasz prawidtowosci panujace w relacjach klient — sprzedawca.

* Rozwiniesz umiejetnosci moéwienia jezykiem korzysci, ktére zaspokajaja potrzeby Klientow

» Przecwiczysz najwazniejsze narzedzia sprzedazowe i zmierzysz sie z wtasnymi ograniczeniami.

¢ Rozwiniesz swiadomos¢ swoich atutéw i znajdziesz wzmocnienie w obszarach stwarzajacych
najwieksze trudnosci

METODOLOGIA

Duzym atutem naszych szkolen jest ich praktyczny, interaktywny charakter oraz nowoczesne
aktywne metody warsztatowe:

e warsztat grupowy

e prezentacja multimedialna
» dyskusje grupowe

e ¢wiczenia, testy

Warsztatowy charakter szkolenia umozliwi uczestnikom zdobycie niezbednej wiedzy oraz
pozyskanie konkretnych umiejetnosci praktycznych. Zasada pracy bedzie wspdlne
wypracowywanie rozwigzan.

Feedback ze strony trenera bedzie miat charakter motywujacy, otwierajacy na rozwaj.



PROGRAM

1. PROFESJONALNY HANDLOWIEC- Kim wtasciwie jest?
 Budowanie pierwszego wrazenia.
e Ja- proaktywny gracz — rzecz o nastawieniu do siebie w roli sprzedawcy.

2. ETAPY ROZMOWY HANDLOWEJ | ICH WARTOSC W PROCESIE SPRZEDAZY.
e Sprzedaz przez telefon vs. sprzedaz bezposrednia
o Telefoniczne umawianie spotkan

3. CHARAKTERYSTYKA | CELE POSZCZEGOLNYCH ETAPOW.
e Rd&znicowanie modelu w kontekscie obszaru intereséw (motywacji) klienta.

4, ROZPOZNANIE POTRZEB | OCZEKIWAN KLIENTA

* Motywacje zakupowe klientéw.

o Co jest wazniejsze — potrzeba klienta czy jego motywacja?
e Skuteczne zamykanie sprzedazy- finalizacja transakcji

5. SILA PYTAN W SPRZEDAZY, CZYLI BADANIE POTRZEB | POCZATEK BUDOWANIA ZAANGAZOWANIA
KLIENTA

o Jezyk stratijezyk korzysci klienta

« Jaki typ potrzeb naszych potencjalnych klientéw jest najsilniejszy?

6. SKUTECZNE PREZENTOWANIE OFERTY SPRZEDAZOWEJ
» Tworzenie wartosci produktu w czasie prezentacji bezposredniegj
* Analiza Przewagi Konkurencyjnej.

7. SPOTKANIE Z KLIENTEM

o W relacji klient — przedstawiciel handlowych jest tylko jedna osoba, ktéra wie dlaczego miataby kupic
» Etapy procesu sprzedazy i najwazniejsze techniki.

* Budowanie wartosci oferty dla Klienta.

8. DZISIAJ SPRZEDAZ TO: RELACJA | KONSEKWENCIA

» Dlaczego jedni sprzedawecy sg lepsi niz inni w tym co robig?
e Moja aktywna rola na kazdym etapie sprzedazy

o Jak odnosi¢ sukcesy w sprzedazy

e Jak polubi¢ swoich Klientéw

9. DOSTRAJANIE SIEDO KLIENTA
e Btedy w proaktywnym procesie handlowym

10. ZASTRZEZENIA | OBIEKCIE KLIENTOW - JAK SOBIE Z NIMI RADZIC.
* Wykorzystanie obiekcji cenowych na rzecz atutéw oferty.

e Zastrzezenia jako wyzwania.

e Jak powdd odmowy zamieni¢ w powod zakupu

e Obrona ceny poprzez budowanie i argumentowanie wartosci oferty.
e Zasady prezentowania ceny.

1. FILARY KOMUNIKACIJI Z KLIENTEM

* Nastawienie na klienta w komunikacji sprzedazowej.

e Zasady skutecznej komunikacji werbalnej i niewerbalnej w sprzedazy

» Typologia klientéw.

» Aktywne stuchanie- metody i narzedzia gwarantujace zbudowanie pozytywnych relacji z klientem.

12. DZIALANIA POSPRZEDAZOWE
+ Cel podejmowania dalszych dziatan.
» Jakie i kiedy podejmowac kroki.
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Terminy w harmonogramie <- kliknij

Mozliwosé realizacji szkolenia zamknietego
(lokalizacja, termin do uzgodnienia)- wyslij zapytanie

STACIJONARNE 1590 zt netto / os + 23 % VAT
ONLINE 1490 zt netto / os + 23% VAT

Cena obejmuje:

udziat w 2-dniowym szkoleniu,
materiaty szkoleniowe,

karty pracy,

skrypt poszkoleniowy / e- book,
dyplom ukonczenia szkolenia,
ankietowe badanie potrzeb uczestnika
obiad oraz przerwy kawowe*

*dotyczy szkolenia stacjonarnego

Celem zgtoszenia udziatu poprosze o wybranie dogodnej dla Panstwa formy zgtoszenia:

% WYPEENIJ
ZANSTENIA FORMULARZ ONLINE

WYSLIJ E-MAIL
(DANE UCZESTNIKA, DANE DO
FV, TEMAT, TERMIN
LOKALIZACIA SZKOLENIA)

Grupa SzkoleniowaSOLBERG Sp.zo.o.

tel: +48 (22) 390 52 45
e-mail: szkolenia@solberg-szkolenia.pl

tel: +48 (33) 300 31 45
e-mail: biuro@solberg-szkolenia.pl

NIP: 5482753596,

REGON: 526172863

S/ VLBERG

GRUPA SZKOLENIOWA
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REFERENCIJE

Najlepszym dowodem najwyzszej jakosci ustug oraz wysokiej skutecznosci dziatarn GRUPY SZKOLENIOWEJ
SOLBERG sg opinie naszych Klientéw.

Zaufalinam m.in.:
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