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Kompetencje niezbhedne w pracy sprzedawcy - warsztaty rozwijajace umiejetnosci
sprzedawcy

Masz pytania odnosne tego szkolenia? Skontaktuj sie z nami: 22 / 845 52 53, szkolenia@jgt.pl

Wiecej informacji na temat szkolenia znajdziesz réwniez tutaj:
https://www.jgt.pl/szkolenia, kompetencje-sprzedawcy-ksk.html

OPIS SZKOLENIA

Na szkoleniu poruszone zostana zagadnienia: jakie kompetencje sa wazne w pracy handlowca, jak efektywnie
komunikowac sie, jak budowac¢ asertywna postawe w relacji z klientem, jak zarzadzac soba w czasie, jak reagowac na
stres oraz jak wyznaczac cele i planowa¢ dziatania.

Celem szkolenia jest rozwijanie umiejetnosci psychospotecznych w obszarze kompetencji handlowych.
Korzysci ze szkolenia: wzmocnienie umiejetnosci niezbednych dla skutecznego sprzedawcy.
Uczestnicy szkolenie nabeda wiedze o:

o efektywnej komunikacji biznesowej, blokadach w komunikacji i podstawowych stylach komunikacyjnych,
o postawie asertywnej w relacji z klientem,

o sposobach na skuteczne zarzadzanie sobg w czasie,

o metodach wplywania na motywacje wewnetrzna,

o technikach rozwigzywania trudnych sytuacji w relacji z klientem,

o wyznaczaniu celow oraz tworzeniu planéw ich realizacji,

o strategiach myslenia, przekonaniach i nawykach w zawodzie handlowca,

o podstawowych metodach zarzadzania stresem.

Uczestnicy nabeda umiejetnosc:

o sprawnej, asertywnej i empatycznej komunikacji w relacjach biznesowych,

o przekuwania pomystow w dzialania oraz zorientowania na wyniki,

[¢]

kreatywnego myslenia,

o

przejecia inicjatywy oraz brania odpowiedzialnosci za swoje dziatania w relacji biznesowej,

o $wiadomego panowania nad wlasnymi emocjami i stresem,

[¢]

budowania pozytywnych nawykow i przekonan oraz wplywania na zwiekszenie poczucia wlasnej wartosci
i pewnosc¢ siebie.

Adresatami szkolenia sa osoby, ktore zajmuja stanowiska sprzedazowe, jako handlowcy lub sprzedawcy, takze
freelancerzy oraz takie, ktére posiadaja firmy sprzedajace ustugi lub produkty. Zapraszamy wszystkich, ktérzy maja
bezposredni kontakt z klientem i/lub zajmuja sie obstuga klienta biznesowego i indywidualnego. Zaréwno te,
ktére zaczynaja swoja przygode ze sprzedaza, jak i te doswiadczone, ktore chca rozwinaé¢ swoje umiejetnosci
pozyskiwania klientow do wspotpracy

SPECJALNY BONUS DLA UCZESTNIKOW SZKOLENIA!

W ramach szkolenia majg Panstwo mozliwo$¢ skorzystania z indywidualnej godzinnej konsultacji z trenerem po
szkoleniu w dogodnym ustalonym terminie.

Konsultacja daje mozliwo$¢ analizy szczegolnych trudnosci w pracy sprzedawcy i omowienia indywidualnego planu
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wdrozenia umiejetnosci w codzienne obowiazki. Jest to czas, w ktéorym trener poswieca cala uwage jedynie
Panu/Pani- trener przyjmuje role mentora, ktory korzystajac ze swojego doswiadczenia pomaga wdrozy¢ zdobyta
wiedze w wykonywanie zadan zwiazanych z praca.

Metody szkoleniowe:
case study, ¢wiczenia indywidualne i grupowe, dyskusja, edukacja, wyktad interaktywny, techniki kreatywne
z elementami coachingu grupowego, modelowanie zachowan z elementami mentoringu.

Szkolenia realizujemy w formie online, hybrydowej lub stacjonarnej - w zaleznosci od szkolenia i biezacej
sytuacji zwiazanej z pandemia. Niezaleznie od formy realizacji - zajecia odbywaja sie w sposob interaktywny,
z mozliwo$cia zadawania pytan, wyjasnienia watpliwosci, prowadzenia dyskusji i oméwienia z trenerem przyktadow
z wlasnej praktyki. Nie nagrywamy szkolen. Pomagamy w kwestiach technicznych.

PROGRAM

I. Rozpoczecie szkolenia:

1. przywitanie uczestnikéw szkolenia, wzajemne poznanie sie,
2. przedstawienie agendy i celow szkolenia,

3. ustalenie zasad wspoétpracy oraz zebranie oczekiwan uczestnikow.

II. Znaczenie komunikacji i jej wplyw na budowanie relacji biznesowych:
1. podstawowe style komunikacyjne, budowanie samoswiadomosci w komunikacji interpersonalnej,
kwestionariusz,

2. postawa asertywna w komunikacji, a btedy w komunikacji zaburzajace budowanie relacji z klientem, na
podstawie 12 blokad T. Gordona,

3. przekonania, wspieraja czy zaburzaja budowanie relacji z Klientem,
4. strategie myslenia, przekonania i nawyki oraz ich rola w komunikacji biznesowej,

5. trudne sytuacje w komunikacji biznesowej - komunikat JA, czyli jak, zabezpieczajac interesy kazdej ze stron,
osiaga¢ porozumienie w rozmowie handlowej.

III. Efektywnos$¢ osobista - umiejetnos¢ zwiekszania rezultatow przy minimalizowaniu nakladow:

1. analiza SWOT jako narzedzie do opracowania strategii dziatania opartej na silnych stronach i szansach, przy
jednoczesnym eliminowaniu badz ograniczaniu stabych stron i zagrozen,

2. motywacja wewnetrzna, zewnetrzna i amotywacja - rodzaje motywacji i ich wpltyw na efektywnos¢ dziatan,
kwestionariusz,

3. wydajnos¢, koncentracja i zarzadzanie soba w czasie, a prokrastynacja, czyli o sposobach na produktywne
planowanie i organizowanie,

4, 5 x Why, Pytania Osborne’a oraz Scamper, czyli techniki kreatywnego myslenia i ich wykorzystanie
w procesie sprzedazy;

5. metoda SMARTer i planowanie wsteczne, jako skuteczne narzedzia wyznaczania, planowania drogi do
osiagania celow.

IV. Emocje i stres w sprzedazy - sSwiadomos¢, regulacja, transformacja:

1. rozpoznawanie standéw emocjonalnych swoich i rozméwcy, jako narzedzie stuzace do budowania
samoswiadomosci oraz efektywnej komunikacji,

2. kluczowe elementy zarzadzania emocjami w srodowisku zawodowym,
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3. inteligencja emocjonalna i jej wpltyw na sukcesy w procesie sprzedazy,

4. pojecie i fazy stresu, stresory oraz ocena poznawcza, czyli o znaczeniu i wplywie stresu na reakcje
organizmu,

5. niekonczaca sie spirala stresu w sprzedazy - jak zarzadzac stresem z gtowa.

V. Podsumowanie:

1. runda koncowa - pytania, refleksje, moj pierwszy maly krok,
2. ankieta poszkoleniowa,

3. rozdanie certyfikatow.

MIE]JSCE
SZKOLENIE ONLINE:

Kazdy uczestnik taczy sie ze swojego miejsca pracy / zamieszkania. Wymagania: komputer / tablet z dostepem do
Internetu, wyposazony w mikrofon, opcjonalnie stuchawki. Link dostepowy do szkolenia dostarczymy
z wyprzedzeniem 1-dniowym.

SZKOLENIE STACJONARNE:

Miejsce szkolenia zlokalizowane w centrum Warszawy, czas dojazdu tramwajem z Dworca Centralnego - okoto
5 minut.

Na 4 dni robocze przed planowanym terminem szkolenia skontaktujemy sie z Panstwem i przekazemy szczegolowe
informacje na temat lokalizacji szkolenia.

WYKEADOWCA

Trener Biznesu z doswiadczeniem sprzedazowym, managerskim i rekrutacyjnym, certyfikowany Life i Business
Coach ICF, certyfikowany praktyk Neurolingwistycznego Programowania NLP oraz Porozumienia bez przemocy
NVC, dyplomowany Pedagog z specjalizacja nauczycielska .

Specjalizuje sie w szkoleniach handlowcow w obszarze sprzedazy, efektywnej i asertywnej komunikacji, zarzadzaniu
soba w czasie, rozwigzywaniu problemoéw i kreatywnym generowaniu rozwigzan w trudnych sytuacjach, pracy
z nawykami i przekonaniami dla wydajnego wykorzystania potencjatu uczestnikdéw szkolen.

Swoje doswiadczenie zdobyla przy wspdtpracy miedzy innymi z Krajowym Rejestrem Diugéw, Kaczmarski Inkasso,
S8, Language Solutions for Business, Empik School i Speak Up oraz projektom dedykowanym operatorom
telefonicznym i multimedialnym, firmom ubezpieczeniowym, biurom inzynieryjnym oraz firmom z branzy metalowej,
realizujac tym samym ponad 2000 godzin szkolen i warsztatéw, ponad 1000 godzin indywidualnych spotkan
rozwojowych.

CENA
1290,00 z1 + 23% VAT = 1586,70 zl brutto

1290,00 z1 + VAT zw = 1290,00 zt brutto - w przypadku, gdy udziat w szkoleniu jest finansowany co najmniej
w 70% ze srodkow publicznych.

Przy zgtoszeniu wiecej niz 1 osoby - RABAT 5% dla kazdego uczestnika.
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SZKOLENIE ONLINE:

Cena obejmuje: udziat w zajeciach dla 1 osoby, materialy szkoleniowe w wersji elektronicznej, certyfikat ukonczenia
szkolenia, zapewnienie platformy szkoleniowej i dostepu do szkolenia w czasie rzeczywistym, test potaczenia, pomoc
techniczna w razie potrzeby.

SZKOLENIE STACJONARNE:

Cena obejmuje: udziat w zajeciach dla 1 osoby, materialy szkoleniowe, serwis kawowy, lunch, certyfikat ukonczenia
szkolenia.

Cena szkolenia nie obejmuje noclegu.

Jesli sa Panstwo zainteresowani zarezerwowaniem miejsca w hotelu korzystajac z naszego posrednictwa - prosimy
o kontakt.

Cena noclegu zalezy od terminu i od wolnych miejsc w hotelu. Im wczesniej dokonamy rezerwacji, tym tatwiej

o miejsce w hotelu i uzyskanie dobrej ceny.

Wspdlpracujemy z hotelami znajdujacymi sie w poblizu miejsca szkolenia:

Hotel Premiere Classe, ul. Towarowa 2, Warszawa
Koszt: od 179 zl (jedynka ze $niadaniem) i od 204 zi (dwdjka ze $niadaniem)
tel. +48 22 582 72 06, www.premiere-classe-warszawa.pl/pl

Hotel Campanile***, ul. Towarowa 2, Warszawa
Koszt: od 200 zt (jedynka ze $niadaniem) i od 237 zt (dwdjka ze $niadaniem)
tel. +48 22 582 72 04, www.campanile-warszawa.pl/pl

Hotel Golden Tulip***, ul. Towarowa 2, Warszawa
Koszt: od 269 zl (jedynka ze $niadaniem) i od 334 zi (dwdjka ze $niadaniem)
tel. +48 22 582 75 00, https://warsaw-centre.goldentulip.com/pl/
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