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KONTAKT

Szkolenia otwarte:
info@akademiacontrollingu.pl

tel. + 48 61 852 33 53

Szkolenia zamkniete:

Marta Elimer
marta.elimer@akademiacontrollingu.pl
tel. + 48 536 111 571

TRENERZY
Artur Rak

Opis szkolenia

, /0% naszych decyzji zakupowych
podejmujemy w oparciu o to, jak jesteSmy
traktowani jako ludzie, a tylko 30% bazuje na
wtasciwosciach produktu”.

- John McKean
&nbsp;

Fundamentem sukcesu kazdej firmy jest jakos¢ obstugi klienta.
Badania pokazujg, ze gtbwnym powodem, dla ktérego klienci
rezygnuja z ustug firmy jest niezadowolenie z poziomu obstugi.
&nbsp;

Adresaci szkolenia

Szkolenie adresowane jest do os6b bedacych w bezposrednim kontakcie z klientem,
pracownikéw dziatéw obstugi klienta, oséb nadzorujgcych dziatania sprzedawcéw,
telemarketeréw, przedstawicieli handlowych, sprzedawcéw, oséb odpowiedzialnych za
obstuge procesu sprzedazy.

Dlaczego warto
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Uczestnicy podczas szkolenia:

- poznajg swoje mocne i stabe strony,

- dowiedzg sie jakie znaczenie ma jezyk korzysci i jak wykorzysta¢ te wiedze w swojej
pracy,

- poznajac podstawowe typy osobowosci, nauczg sie trafniej dopasowywac swoj przekaz
w rozmowie ze swoimi klientami,

- nauczg sie odkrywac potrzeby, aby fatwiej dopasowac swoj przekaz,

- dowiedzg sie jak tworzy¢ diugofalowe relacje z klientami,

- nauczg sie planowac dziatania prospectingowe pozwalajgce na budowanie baz
potencjalnych klientéw,

- poznajg metody analizy oferty wiasnej w poréwnaniu z ofertg konkurencji,

- dowiedzg sie na czym polegajg dziatania posprzedazowe.

W szkoleniu wykorzystujemy rézne formy aktywnosci edukacyjnej jak ¢wiczenia w
zespotach, w parach, dyskusje, moderacje, prezentacje, gry, symulacje, casy przeplatane
mini wyktadami. Najwiekszg wartoscig w szkoleniu sg symulacje prowadzone na
praktycznych przyktadach.

Cele szkolenia

- rozumienie znaczenia orientacji na Klienta w ich pracy,

- doskonalenie umiejetnosci poprawnego komunikowania sie z Klientem,

- wykorzystanie umiejetnosci wywotywania dobrego wrazenia na Kliencie,

- podniesienie umiejetnosci odpowiadania na obiekcje i watpliwosci Klienta.

- rozumienie zasad tworzenia dtugofalowych relacji z klientami,

- nauczenie sie planowania dziatan prospectingowych, ktére pozwolg zbudowac¢ baze
potencjalnych klientéw,

- poznanie metod analizy oferty wtasnej w poréwnaniu z ofertg konkurencji,

- doskonalenie technik prezentacji jezykiem korzysci,

- poznanie podstawowych typéw osobowosci,

- nauczenie sie lepszego dopasowania przekazu w rozmowie ze swoimi klientami,

Program

Handlowiec

Poznaj samego siebieCechy idealnego handlowcaWymagania stawiane handlowcom
Dlaczego ludzie kupuja?

Hierarchia potrzebKorzysci sktonnosci i przekonania

Jezyk korzysci

Jakie korzysci odniosg klienci korzystajac z Twoich ustug czy produktéw?jakie obietnice
wypetniajg Twoje produkty?Jak Twoja firma komunikuje o istnieniu produktéw?
Podstawowe typy osobowosci

CharakterystykaRozpoznanieTypologia klientow

Kto jest naszym odbiorcag?

Segmentacja a ocena rentownosciKomu warto sprzedawac?Reguta paretoOkreslanie
potencjatu klientaCzynniki sukcesu w sprzedazy

Jak sprawi¢ aby klient wybrat naszg oferte?

Tworzenie relacji z klientem

Komunikacja werbalnaKomunikacja niewerbalnaPerswazja i manipulacjaEmpatia
Przygotowanie do sprzedazy

Planowanie wizyty handlowejWyznaczanie celéw wizytyAnaliza sytuacjiNawigzanie
kontaktu

Przebieg procesu sprzedazy

Otwarcie i wzbudzenie zaufaniaAnaliza potrzeb i oczekiwan klientaPrezentacja oferty
jezykiem korzysciPréba zamkniecia sprzedazy
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Neutralizowanie obiekc;ji
Czym sg obiekcje?Rodzaje obiekgji i zastrzezen oraz ich znaczenieFinalizowanie sprzedazy

Dziatania posprzedazowe
Podsumowanie wizytyCo sie dzieje z klientem?Potwierdzi¢ stuszno$¢ zakupuNadzér nad
przebiegiem realizacji zamoéwieniaMonitoring satysfakcji

Sylwetka trenera

Artur Rak

DYPLOMOWANY TRENER BIZNESU, SWOJA KARIERE
ZAWODOWA ROZPOCZAL W ROKU 1993 PROWADZAC
DZIALALNOSC USLUGOWA. PRZEZ KOLEJNE LATA PRACOWAL W
DZIALACH SPRZEDAZY NA ROZNYCH SZCZEBLACH
ZARZADZANIA W SWIATOWYCH KONCERNACH Z ROZNYCH
SEKTOROW: SPOZYWCZEGO, PRZEMYSLOWEGO,
FARMACEUTYCZNEGO. MIEDZY INNYMI DLA FIRM: FRITO-LAY,
WEDEL, AMBRA SA., WOSEBA, AMPLICO LIFE, FERRERO,
WRIGLEY, THERPOMPLAST, ASTRAZENECA, JELFA,
GLAXOSMITHKLINE. ORGANIZATOR OGOLNOPOLSKICH
WARSZTATOW TRENERSKICH ORAZ KLUBU STRATEGOW
MARKETINGU. CZLONEK POLNOCNE]J IZBY GOSPODARCZE] |
TOASTMASTERS INTERNATIONAL. PREZES FUNDAC]JI BALTIC
LEADERS.

Prowadzi zajecia na studiach podyplomowych na Uniwersytecie Szczeciriskim, Collegium
Balticum oraz Wyzszej Szkoty Bankowej w Poznaniu. Jako trener wspotpracuje z wieloma
znanymi firmami doradczymi. Posiada umiejetno$¢ nawigzywania i rozwijania
dtugoletnich relacji biznesowych na wszystkich szczeblach zarzadzania oraz
doswiadczenie w prowadzeniu rekrutacji do dziatbw handlowych.

Szkolenia to jego pasja, sposob na zycie i mozliwos¢ ciggtego rozwoju. Oprécz szkolen,
czerpie ogromng satysfakcje prowadzac coaching. Jego dodatkowg pasjg jest pomaganie
innym osobom, dlatego kiedy tylko sie da, angazuje sie w projekty spoteczne. Miedzy
innymi prowadzi konsultacje w Pétnocnej Izbie Gospodarczej z zakresu:

Coaching karieryCoaching menedzerskiKampania i strategia wizerunkowa w
sieciSpecjalizuje sie w szkoleniach:

Obstuga klienta, Zarzadzanie czasem, Szkolenia sprzedazowe, Budowanie
zespotdéwPlanowanie strategii marketingowychKsztattowanie wizerunku firmyMarketing
ustugKampanie marketingowe w sieciProfesjonalne umiejetnosci prezentacyjneTrening
tworczosci - Kreatywnos¢ zrédtem rozwojuConsulting w dziale HRPrywatnie maz i ojciec
dwdjki wspaniatych dzieci. Niepohamowany optymista, badacz ludzkiej motywacji,
energiczny inspirator i méwca motywacyjny. Pasjonat Warszawskiej Gietdy Papieréw
Wartosciowych.

Zawdd trenera traktuje jako swoje hobby, ktéremu poswiecam sie bezgranicznie. Jestem
samodzielny, potrafie pogodzi¢ prace z nauka, a takze z wychowywaniem swoich dzieci.
Czytam wiele ksigzek, ciggle podnosze kwalifikacje, by uczestnicy moich szkolen dostali
najwiekszg wartos¢ jaka jest wiedza i umiejetnosci praktyczne.
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