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PRZEDSTAWICIEL HANDLOWY

Plan szkolenia

Przedstawiciel handlowy

- czyli jak nie dziatad¢ "po omacku" i zaczac¢ sprzedawacd

W sprzedazy pytaniem, ktére powraca jak bumerang jest to, czy skutecznym przedstawicielem handlowym trzeba sie urodzi¢, czy
moze mozna sie nim sta¢ w efekcie ¢wiczen i zmudnej pracy nad samym sobga. Jest wiele sprawdzonych metod, ktérych
znajomos¢ pozwala na tatwiejsze nawigzywanie kontaktu z klientem, zdobycie jego zaufania i w koncu sprzedaz produktu. To czy
sprzedaz ma sie w genach, czy nie, wtasnie przestata sie liczyc.

- Jak sporzadzac plan sprzedazy?
- Jak nawiazywac kontakty z potencjalnymi klientami? - pracownikom dziatéw sprzedazy w firmach z dowolnych
- W jaki sposéb nie przygotowywac oferty handlowej? branz,
- Jak sie motywowac?
- Co wptywa na wrazenie profesjonalizmu?
- Co to jest jezyk korzysci i dlaczego przedstawiciel - osobom, ktére chca podjac prace na tym stanowisku,
handlowy powinien go stosowac?
- Jak postepowac z ré6znymi typami klientéw? - wszystkim zainteresowanym sprzedaza i rozwinieciem

- Dlaczego techniki wywierania wptywu w procesie umiejetnosci sprzedazowych.

sprzedazy sa skuteczne?

- Jak sporzadzi¢ scenariusz telefonicznej rozmowy

sprzedazowej?




CELE SZKOLENIA SPOSOBY REALIZACJI CELOW

samoksztatcenie platforma

Moodle,
- przygotowanie do wykonywania zawodu przedstawiciela handlowego

- rozwdéj umiejetnosci sprzedazowych, poznanie technik sprzedazy materiaty szkoleniowe (pdf),
- nabycie umiejetnosci prowadzenia rozméw sprzedazowych jezykiem korzysci i z
wykorzystaniem argumentacji pro-sprzedazowej pytania kontrolne po kazdym
- rozwdj umiejetnosci dostosowania technik sprzedazy do typu klienta module,

- rozwéj umiejetnosci negocjacyjnych
testy sprawdzajace (online)

KORZYSCI DLA UCZESTNIKOW
$

Wiedza

W1 - Wiedza na temat roli i zadan przedstawiciela handlowego
W2 - Wiedza na temat planowania oraz organizowania pracy handlowca
W3 - Znajomosc¢ technik sprzedazowych i jezyka korzysci

W4 - Wiedza z zakresu telesprzedazy

KORZYSCI DLA UCZESTNIKOW
$

U1l - Umiejetnos¢ stosowania technik sprzedazy
U2 - Umiejetnosc¢ rozpoznania typéw psychologicznych klientéw i dostosowywania pod ich katem strategii
sprzedazowych
U3 - Umiejetnos¢ badania potrzeb i oczekiwan klientéow

U4 - Umiejetnosc¢ postugiwania sie jezykiem korzysci

KORZYSCI DLA UCZESTNIKOW
3

Kompetencji spotecznych

KS1 - Przestrzeganie zasad kultury i etyki




INWESTUJAC W SZKOLENIE

. OTRZYMASZ

WARUNKI WSTEPNE DLA UCZESTNIKOW

dostep do platformy
szkoleniowej

Wiedza: nie okreslono
(indywidualne konto)

Umiejetnosci: podstawowa znajomos¢ obstugi komputera i przegladarek internetowych  RUCRIGAALIUREZETED 2201
o ukonczeniu kursu

mozliwos¢ znizki na kolejne

szkolenia

Szczegotowy plan szkolenia

Modut 1 Przedstawiciel handlowy - opis zawodu

1. Opis zawodu przedstawiciela handlowego 1.1. Najwazniejsze zadania przedstawiciela handlowego
1.2. Pozagdane cechy i umiejetnosci przedstawiciela handlowego 2. Kompetencje przedstawiciela handlowego
2.1. Opis poszczegdlnych kompetencji 2.2. Sytuacja przedstawicieli handlowych na rynku pracy

Modut 2 Skuteczny handlowiec

1. Skuteczny handlowiec 1.1. Wptyw osobowosci na wyniki pracy handlowcéw 1.2. Pewnos¢ siebie
2. Efekt pierwszego wrazenia 2.1. Reguta 4x20 3. Komunikacja niewerbalna
3.1. Mowa ciata 3.2. Mowa ciata w sprzedazy

Modut 3 Techniki i etapy sprzedazy

1. Etapy sprzedazy 2. Techniki poznawania potrzeb 3. Jezyk korzysci w sprzedazy
3.1. Jezyk korzysci model CZK 4. Reguta wzajemnosci 5. Techniki finalizowania sprzedazy

Modut 4 Typy klientéw

1. Typologia klientéw 1.1. Typologia DISC 1.2. Typologia wg Guta i Hamana
2. Typy ,trudnych” klientéw 2.1. Jak radzi¢ sobie z ,trudnymi” klientami?
3. Typologia klientéw ze wzgledu na system reprezentacyjny



Modut 5 Wptyw, manipulacje i techniki perswazji w sprzedazy i negocjacjach

1. Techniki wywierania wptywu w procesie sprzedazy 1.1. Reguta wzajemnosci 1.2. Zasada kontrastu
1.3. Reguta zaangazowania 1.4. Reguta lubienia i sympatii
1.5. Odmowa - wycofanie 2. Techniki lingwistyczne 2.1. Presupozycje
3. Techniki negocjacyjne 3.1. Style negocjacji 3.2. Wybrane techniki negocjacji

Modut 6 Sprzedaz przez telefon

1. Elementy pierwszej rozmowy telefonicznej z potencjalnym klientem

Czas trwania kursu: 30 godzin (Podana liczba godzin to szacunkowy czas potrzebny na cato$ciowe opanowanie materiatu,
udzielenie odpowiedzi na pomocnicze pytania kontrolne oraz bezbtedne rozwigzanie testéw sprawdzajacych).

Aby zakupi¢ kurs zapraszamy na strone www.crp.wroclaw.pl


https://crp.wroclaw.pl/

