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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

Cele szkolenia

Uczestnicy podczas szkolenia:

- poznajg swoje mocne i stabe strony

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

- nauczg sie odkrywac potrzeby, aby tatwiej dopasowaé swoj przekaz

- zrozumiejg z czego wynikajg obiekcje

- poznaja techniki radzenia sobie z zastrzezeniami

- zdobeda wiedze odnos$nie dysonansu poznawczego

- nauczg sie rozpoznawac sytuacje konfliktowe

- poznajg swoj styl, ktérym kieruja sie przy rozwigzywaniu konfliktéw

- nabeda wiedze i umiejetnosci odnoszace sie do technik stuchania trudnego klienta
- zrozumiejg istote proceséw komunikacyjnych wystepujacych pomiedzy ludZmi

- nauczg sie aktywnie wptywac na przebieg zdarzen

Program

Rozmowa telefoniczna z trudnym klientem

Program:
Akademia Controllingu Sp. z o. o. info@akademiacontrollingu.pl www.akademiacontrollingu.pl
ul. Towarowa 35/403A Tel.: 61 852 33 53

61-896 Poznan

NIP: 778-14-34-368 REGON: 300271132 KRS: 0000252838; Sad rejonowy w Poznaniu,
VIl Wydziat Gospodarczy KRS, kapitat zaktadowy 100 000 PLN
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Dzieni 1 (10:00 &#8211; 17:00) - Psychologia w sprzedazy

Model zachowan klientéw&#8211; typologia klientéw Insights (warsztat
psychologiczny)Elementy sukcesu w sprzedazy 1. Orientacja na potrzeby klienta2.
Nastawienie emocjonalneKomunikacja w procesie sprzedazy1. Bariery w komunikacji2.
Tworzenie klimatu rozmowy3. Komunikacja parawerbalna (tempo méwienia, dynamika
wypowiedzi, ton i sita gtosu, modulowanie gtosu, akcentowanie, intonacja i ich rola w
telemarketingu)4. Aktywne stuchanie5. Umiejetno$¢ stawiania pytanldentyfikacja potrzeb
&#8211; Katalog gtéwnych potrzeb klientéw&#8211; sprzedaz metodg SPIN&#8211;
efektywne pytania&#8211; ¢wiczenia w parachWyjasnianie zastrzezen i trudne sytuacje w
sprzedazy * Czym sg obiekcje i z czego wynikaja?* Metoda Aikido - neutralizowanie
obiekgji* Technika wyjasniania zastrzezert APACT+ Cwiczenia w parach z informacja
zwrotng* Dyskusja moderowanaKonflikt1. Czym jest konflikt2. Indywidulane podejscie do
konfliktu3. Elementy wiedzy psychologicznej dotyczace zjawiska stresu i emocji* Opis i
analiza dynamiki stresu.* Psychologiczne i fizjologiczne uwarunkowania stresu.+
Indywidualna odpornos$¢ na sytuacje stresogenne.« Znaczenie i rozumnie przezywanych
emocji.Psychologia &#8211; Analiza transakcyjna w sprzedazy+ Stany ,JA”, czyli jak
najlepiej poznac siebie i innych.» Transakcje, czyli sztuka komunikowania sie z innymi.+
Pozycje zyciowe, czyli wartos¢ jakg przypisujemy sobie i innymZamkniecie sprzedazy
&#8211; ¢wiczenia w parach z informacjg zwrotngPodsumowanie szkolenia

Sylwetka trenera

Artur Rak

Absolwent Uniwersytetu Szczecinskiego i Podyplomowych
Studioéw Trenerskich Teichert &amp; Partners przy Wyzszej
Szkole Biznesu w Gorzowie WIkp. Swojg kariere zawodowa

rozpoczat w roku 1993 prowadzac dziatalnos¢ ustugowa.

Przez kolejne lata pracowat w dziatach sprzedazy na réznych szczeblach zarzgdzania w
Swiatowych koncernach z réznych sektoréw: spozywczego, przemystowego,
farmaceutycznego.

Miedzy innymi dla firm:

Frito-Lay, Wedel, Ambra, Woseba, Amplico Life, Ferrero, Wrigley, Therpomplast,
AstraZeneca, Jelfa, GlaxoSmithKline.

Jest autorem wielu programoéw szkoleniowych. Ceniony przez uczestnikdw za swoja
niebywatg wiedze praktyczng oraz elastyczne podejscie do kazdego problemu.
Organizator ogodlnopolskich Warsztatow Trenerskich, Klubu Strategéw Marketingu, Klubu
Spotecznosci Ludzi Sprzedazy Salespeople, Cztonek P6tnocnej Izby Gospodarczej i
Toastmasters International.

Prowadzit zajecia na studiach podyplomowych na Uniwersytecie Szczecinskim, Collegium
Balticum.

Jako trener wspotpracuje z wieloma firmami szkoleniowymi.

Prowadzi szkolenia od 2008 roku migdzy innymi z zakresu zarzadzania i wspotpracy w
zespotach, komunikacji interpersonalnej oraz sprzedazy i marketingu.

Prywatnie 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 poswigcam sie bezgranicznie. Jestem
samodzielny, potrafie pogodzi¢ prace z nauka, a takze z wychowywaniem swoich dzieci.
Czytam wiele ksigzek, ciggle podnosze kwalifikacje, by uczestnicy moich szkoler dostali
najwiekszg wartos¢, jaka jest wiedza i umiejetnosci praktyczne.

Akademia Controllingu Sp. z 0. o. info@akademiacontrollingu.pl www.akademiacontrollingu.pl
ul. Towarowa 35/403A Tel.: 61 852 33 53
61-896 Poznan

NIP: 778-14-34-368 REGON: 300271132 KRS: 0000252838; Sad rejonowy w Poznaniu,
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