,,Rozmowy handlowe i sprzedaz z wykorzystaniem technik NAO”

Cele szkolenia:
-Wyksztalcenie umiejetnosci okreslania wlasnych celow handlowych 1 potrzeb klienta
-Ksztattowanie zdolno$ci aktywnej komunikacji z klientem
-Poznanie 1 nabycie umiejetnosci stosowania technik nieinwazyjnej analizy osobowos$ci w
rozmowach handlowych 1 sprzedazy
-Nabycie umiejgtnosci sterowania rozmowa z klientem
- Poznanie mechanizméw podejmowania decyzji przez klientow
-Nabycie umiejgtnosci radzenia sobie z obiekcjami klientow
- Poznanie zasad budowania skutecznej prezentacji 1 oferty handlowe;j
-Budowanie zaangazowania w tworzenie wysokiego

standardu obstugi klienta Jesli chcesz cos osiqgnqc -
-Zwigkszenie wydajnosci osobistej 1 grupowe;j szukasz sposobu
w realizacji zadan. Jesli nie chcesz- szukasz

- Budowanie motywacji osiagnie¢ oraz pracy nad soba. wytlumaczenia

PROGRAM

Profesjonalna komunikacja

- Struktura profesjonalnego dialogu (wstep, rozwiniecie, zakonczenie)
- Przekaz werbalny i niewerbalny

- Pytania: zamknigte, otwarte, sugerujace

- Aktywne stuchanie

- Zastosowanie jezyka korzysci w rozmowach

Przygotowanie do rozméw sprzedazowych

- Efekt WOW - ja budowac ,,dobre” pierwsze wrazenie?

- Znaczenie komunikacji niewerbalnej dla zwigkszenia pewnosci siebie i sity oddziatywania
prezentowania siebie — gesty, mimika, glos, kontakt wzrokowy, postawa, zachowania przestrzenne
- Wyodrgbnienie i prze¢wiczenie umiejgtnosci psychologicznego przygotowania do rozmow
(samomotywacja, zwigkszenie pewnosci siebie, autoprezentacja- profesjonalny wizerunek
sprzedawcy, nastawienie na sukces).

Co mowi o nas nasz wyglad?

- elementy analizy kolorystycznej i doboru stroju

- symboliczne znaczenie kolorow

- wybdr koloru ubioru jako wyraz dazen, preferencji i ukrytych pragnien

- znaczenie koloréw garderoby oraz dodatki i akcesoria jako komunikat dla klienta , partnera
biznesowego, rozmoéwcy

Rozmowa sprzedazowa

- Najwazniejsze pierwsze 10 sekund -inicjowanie profesjonalnego kontaktu,
- Jak zaskoczy¢ 1 zainteresowac klienta?

- Zadawanie pytan handlowych.

- Aktywne stuchanie 1 odkrywanie potrzeb klienta

Perswazyjne przedstawienie oferty z wykorzystaniem jezyka korzysci

- Prezentacja oparta na potrzebach Klienta

- Prezentowanie korzysci, ktore kupuje  Klient w oparciu o analiz¢ typu Klienta na
podstawie wygladu

- Utrzymywanie uwagi Klienta na korzysciach



Obiekcje Klienta

- Rozpoznawanie potrzeb, intencji stojacych za obiekcjami klienta

- Sposoby efektywnej argumentacji swojej pozycji. Techniki: parafraza, podsumowania,
lustra, poparcia.

- Techniki wywierania wptywu w procesie sprzedazy (presupozycje)

Finalizacja sprzedazy
- Wychwytywanie sygnalow gotowosci do zakupu
- Jak przyspieszy¢ decyzjg o zakupie
- Finalizacja rozmowy
a. zakonczonej sukcesem
b. nie zakonczonej sprzedaza

Opieka po-sprzedazowa
- Jak dba¢ o utrzymanie dobrych relacjiz  klientem?



