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Chcesz zwikszy swojeZYSKI ?

Chcesz by LIDEREM w swojej braay?
Chcesz bardziegKUTECZNIE sprzedawé?
Chcesz pozriaTAINIKI sprzeday?

My podpowiemyTOBIE jak to zrobg!

Gnieznienska Agencja Rozwoju Gospodarczego Sp. z ofragnie zacfti¢ przedsgbiorcow z
sektora MSP oraz osoby rozpoczytaj dziatalné¢ gospodarcz do skorzystania z bloku
szkoleniowego dotyezego nabycia praktycznych umigjosci z zakrestiTechnik aktywnej
sprzedazy" .

Gnieznienska Agencja Rozwoju Gospodarczego Sp. z 0.0. peagatlci¢ przedstbiorcow z
sektora MSP oraz osoby rozpoczytaj dziatalné¢ gospodarczdo skorzystania z bloku
szkoleniowego dotyezego nabycia praktycznych umigjosci z zakresu "Technik aktywnej
sprzeday”. Blok tematyczny z zakresTechnik aktywnej sprzedazy” mamy przygotowany w
dwéch wariantach:

+ jednodniowy - skladagcy sk z 5 godzin (1x5h);
« dwudniowy - skladagcy sk z 10 godzin (2x5h).

Wariant nr 1 jednodniowy, sktadagy sk z 5 godzin (1x5h):

Liczba .
Temat Zakres tematyczny godzin Forma zaj¢
Marketingowe podejscie do prowadzenia 20 Wykiad
dziatalnosci gospodarczej ' y
Technikj aktywne| Rodzaje stylow sprzeday 1,0 wykiad
sprzedazy warsztaty
Czynniki, ktére maja wplyw na sprzeda 1,0 wyktad
Strategia pracy z Klientem 1,0 warsztaty
Wariant nr 2 dwudniowy, sktadacy sk z 8 godzin (2x4h):
Temat Zakres tematyczny ;gggi Forma zaj¢
Marketingowe podejscie do prowadzenia 20 Wykiad
dziatalnosci gospodarczej ’ Y
Techniki aktywnej R e stvl 10 wykitad
sprzedaiy Czes | odzaje stylow sprzeday , warsztaty
Czynniki, ktore maja wptyw na sprzeda 1,0 wyktad
Strategia pracy z Klientem 1,0 warsztaty
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o wyktad
Psychologia Klienta 1,0 warsztaty
Techniki aktywnej Etapy skutecznej sprzeday 1,0 wyktad
sprzedazy czesé Il
Mowa werbalna i niewerbalna 1,0 wykiad
warsztaty
Negocjacje w biznesie 2,0 warsztaty

W tym miejscu nalgy przywota stag zasag: tysiac razy wecej sprzedaje ten, kto potrafi o jedn
tysicczm wiecej. Sprzedawanie to bardzo trudna sztuka didégo. Ponad 90% 0s6b rezygnuje z
zawodu sprzedawcy najdalej w 2 roku jego wykonywadednake 4 osoby ze 100 agjaja
niebywaty sukces. Nadmieniamie ww. blok szkoleniowy z zakrediechnik aktywnej

sprzedazy odpowiada na nagiujace pytania:

« co trzeba zmiekiby by sprzedawg sukcesu?
+ lub co musisz zrobiby zachowa wtasny etat?

Niniejsze szkolenia pomagrozumié przedstbiorcom, pracownikom oraz osobom
rozpoczynacym dziatalné¢ gospodarcz proces sprzeds i role jaka petni w tym procesie
zaufanie. Uczestnicy szkolenia opantgchniki sprzedey i zdolkyda wiedz, ktéra pozwoli im sta
si¢ z biegiem czasu doskonatym sprzedaviktory swietnie potrafi komunikowasie z Klientem.

Dlaczego to szkolenie wine jest dla kazdego przedsgbiorcy?

Podkréli¢ mozna,ze jaka¢ produktu nie jest najwaiejsza w sprzedg. Coraz czsciej zdarza
sig, ze produkty tej samej kategorii promowane przezgstaavicieli handlowych
konkurencyjnych firm niewiele sipomidzy sola réznia, a juz na pewno rénic tych nie
zauwaaja Klienci.

Produkt jest wany i jego jakd¢ nie powinna ugpowa jakasci produktu konkurencji. Jednak na
tym etapie bardzo waa role odgrywa zdecydowanie komu i jak sprzédaaz jaké¢ kreowanego
przez sprzedawegprocesu sprzedg - w tym relacja z klientem. Sprzedi walka na jake
percepcji nie na jako produktow. O jakéci produktu najcgsciej klient musi przekortasic sam.

Wspotpracuycy klient to efekt pogpowania wobec niego. Przede wszystkim relacp jak
sprzedawca z nim zbuduje. Sprzedawca must wauczy si¢ wiele o ludziach: o tym jak
postpowa z ich uczuciami, jak budowaaufanie do siebie i firmy, jak zmieigch opinie i
postawy, jak naktanéich do zmiany swojego pagtowania nie wywotyc w nich oporu i
nieckheci.

Blok tematyczny z zakresUechnik aktywnej sprzedazy" oferuje profesjonalnwiedz na ten
temat. Sama pozytywna relacja z klientem jest widauim koniecznym i niestety
niewystarczajcym by skutecznie sprzedatv&zego wec jeszcze potrzeba? Oczyaie naley
rowniez prezentowé& ambicg, zaangaowanie i wiarygodngx.
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Wielu sprzedawcow robi idl koncentrujc sk na produkcie, a nie na Kliencie. Po czym pdézna
ze Sprzedawca koncentruje sia sobie i produkcie zamiast na Kliencie? Ngcej po tym,ze
klient oporuje - dystansujecsijest niechtny i przedstawia zastrzenia. Koncentrowaniegna
produkcie zamiast na kliencie w najlepszym przypagiowadzi do pojedynczej sprzega
Najczsciej prowadzi do tegoe klient umacnia giw dotychczasowych paglach i nie kupuje od
nas. Tracimy réwnieszanse na intratne polecenia, aoypodcinamy korzenie naszej pracy -
moazliwos¢ rozwoju Klienteli.

Zapraszamy do skorzystania z naszej propozycji szkeniowej.

Kontakt:

Magdalena Robaszkiewicz
tel.: 061 426 45 34
e-mail:robaszkiewicz@garg.pl
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