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\’llll Poznaj najbardziej skuteczne metody finalizowania

Centrum Rozwo;u Kadr . . .
szkolimy od 2001 roku sprzedazy. Zamykanle sprzedazy to moment prawdy!

Podsumowuje caty sprzedazowy proces. To wazny
element, o ile nie najwazniejszy! Czy potrafisz wywierad
wptyw w sprzedazy - rozpozna¢ manipulacje klienta i
zakonczyc proces sprzedazy z sukcesem?

Zdecydowanie najwazniejszym etapem w sprzedazy jest
jej zamykanie. Co z tego, ze bedziesz spotykat sie z
klientem i budowat z nim relacje, jesli na koniec i tak
dokona on zakupu u Twojej konkurencji. Dowiedz sie jak
sktonic klienta do zakupu tu i teraz oraz jak rozwiac
wszelkie jego watpliwosci, jak przekonac
niezdecydowanych. Pamietaj, pieniadze zarabia sie
sprzedajac!

Szkolenie Nowoczesne techniki pokonywania obiekgji

i finalizacji transakcji to aktywny trening dla pracownikéw
dziatu handlowego, ktory pokazuje techniki zamykania
transakgji.

KORZYSCI SZKOLENIA:

e umiejetnos¢ poprowadzenia rozmowy handlowej,
by klient zdecydowat sie na nabycie naszego
produktu lub ustugi

e poznanie tajnikow skutecznej finalizacji transakgcji
e poznanie umiejetnosci zminimalizowania ryzyka
utraty klienta/ pomaganie mu przy podjeciu

ostatecznej decyzji

e poznanie technik ,,co wolno, a czego nie wolno”
robi¢ w rozmowie handlowej

e wzrost sprzedazy

VIDI Centrum Rozwoju Kadr

@ tel: (032) 4701175
s szkolenia@superszkolenia.pl

www.superszkolenia.pl
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Centrum ROZWOJU Kadr
szkolimy od 2001 roku

Twoi handlowcy poznajg takie techniki pracy beda éwiczy¢:

@ techniki zamykania sprzedazy

-

rozpoznawanie sygnatow checi zakupow
Rk_/

% panowanie nad procesem sprzedazy

@ techniki podtrzymywania kontaktu z klientem i motywowaniu go
do zakupu

@ sposoby radzenia sobie z obiekcjami klienta

techniki rozmowy zwiekszajgce ilos¢ zamknietych sprzedazy

VIDI Centrum Rozwoju Kadr

tel: (032) 4701175
I@l m szkolenia@superszkolenia.pl
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szkolimy od 2001 roku
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Program warsztatéw szkoleniowych:

Proces sprzedazy, a skuteczne zamkniecie.

Z jakich etapow sie sktada?

Definiowanie celéw w etapach sprzedazy.

Rola i cele przedstawiciela handlowego na kazdym z etapow
procesu sprzedazy.

Jaki wptyw na zamkniecie majg poszczegblne etapy?

Efektywne narzedzia komunikacyjne w zamykaniu
sprzedazy.

Pytania doprowadzajace do finalizacji sprzedazy.
Efektywna parafraza.

Jak stosowac, by klient kupit?

Jak stosowac, by zachowac dobrg relacje z klientem?
Sylogizmy - doprowadzanie do ,Tak".

Sygnaty zakupu.

Czym sa?

Jak je rozpoznac?

Jak je wykorzysta¢, by sprawnie przejs¢ do etapu zamkniecia?

Watpliwosci, obiekcje, ,,zastony dymne” - jak sobie z nimi
radzié?

Obiekcje - skad sie biorg i dlaczego to pytania o wiecej
informacji?

Obiekcje pozorne i faktyczne - jak je rozrézniac i wykorzystaé w
relacjach z klientami?

Rodzaje najczesciej spotykanych obiekcji i watpliwosci.

Techniki radzenia sobie z obiekcjami i watpliwosciami.
Techniki zamykania.

Kiedy najlepiej finalizowac rozmowe handlowg?

Jak to robi¢ - techniki?

Uzyskiwanie zobowigzan ze strony klienta.

Narzedzia komunikacyjne pozwalajgce na pozostawienie po sobie
dobrego wrazenia.

Pozyskanie rekomendacji i utatwienie kolejnych spotkan
handlowych.

Zamykanie rozmowy handlowej w praktyce (case study).
Wykorzystanie poznanych technik, metod w sytuacjach z zycia
wzietych.

Praktyczne wnioski do wykorzystania od pierwszego najblizszego
kontaktu z klientem.

Vidi

Centrum Rozwolu Kadr
szkolimy od 2001 roku

Przed szkoleniem kazdy
z uczestnikow ma mozliwos¢
wypetnienia ankiety lub @ mozna
zgtaszac zagadnienia, ktére chcag
Panstwo poruszy¢ z danego zakresu.

f JO]in]

VIDI Centrum Rozwoju Kadr
tel: (032) 470 11 75
szkolenia@superszkolenia.pl
www.superszkolenia.pl



Vidi

Centrum Rozwoju Kadr
szkolimy od 2001 roku

Wiemy, ze kazdego dnia handlowcy mierzg sie z
odmowag, obiekcjami i odrzuceniem. Szkolenie da im
narzedzia tak by dziatali skutecznie, by
zmaksymalizowac efekty i zwiekszy¢ ilo$¢ transakcji.

Krok po kroku pokazujemy, jak przygotowac sie do rozmoéw z klientami, jak
radzi¢ sobie z obiekcjami, jak przedstawiac oferte, jak zaciekawi¢ klienta aby
zamkng¢ sprzedaz.

Jako bonus do szkolenia uczestnicy otrzymajg wartosciowe materiaty, ktére

pozwolg skutecznie i systematycznie zwieksza¢ baze wartosciowych i ptacacych
S— klientow:
—_— e E-book " ZA DROGO - jak radzi¢ sobie z obiekcja klienta”, pokazemy praktyczne
o przyktady i wskazéwki dziatania (wartos¢ 97 zi)
= e Szablon: Etapy skutecznej rozmowy handlowej (warto$¢ 97 zi)

e Szablon, ktory pozwoli ci okresli¢ twojego idealnego klienta (wartos¢ 97 zh)
e KursoBOOK "Jak radzi¢ sobie ze stresem?" (wartos¢ 197 zt)

taczna wartos¢ bonuséw 488 zt

VIDI Centrum Rozwoju Kadr
tel: (032) 470 11 75

szkolenia@superszkolenia.pl
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JAK AKTYWIZUJEMY UCZESTNIKOW? \’ll,l

Centrum Rozwoju Kadr
szkolimy od 2001 roku

Najwiekszg wage przywigzujemy do skutecznosci prowadzonych dziatan, dlatego
szkolenia oparte sg o ¢wiczenia i aktywny udziat uczestnikéw.

Warsztaty szkoleniowe VIDI to praktyczne szkolenia z okreslonego tematu,
szkolenia ktére daja rozwigzania i narzedzia do pracy. PROWADZONE PRZEZ
PRAKTYKOW BIZNESU.

W czasie szkolen Uczestnicy majg mozliwos¢ wypracowania nowych metod i
narzedzi pracy. Aktywny udziat w ¢wiczeniach pozwala na zbudowanie nowego
warsztatu pracy.

SZKOLENIA PROWADZONE VIDI CENTRUM ROZWOJU KADR SA SZKOLENIAMI
NARZEDZIOWYMI. Oznacza to, ze uczestnicy dostajg do reki gotowe narzedzia
pracy, ktére mogg wykorzystac juz nastepnego dnia. Warsztat szkoleniowy to 20 %
czasu szkolenia - teoria (inspiracja) poparta przyktadami z zycia 80 % czasu
szkolenia - ¢wiczenia indywidualne i zespotowe, case studies - dynamiczne,
wypetnione przyktadami, symulacjami i praktyka.

& @ U

odgrywanie rol ) CW|c_zen|a aktywizujacy wyktad
indywidualne
. &4
. &3 s
& J_ <
\
éwiczenia zespotowe feedback gry sytuacyjne autoprezentacja burza mézgéw

Szkolenie to praktyczny warsztat szkoleniowy. Zgodnie z metodologia VIDI warsztaty
zostang skonstruowane wedtug nastepujgcych proporgcji:

20 % czasu szkolenia - teoria (inspiracja) poparta przyktadami z zycia

80 % czasu szkolenia - éwiczenia indywidualne i zespotowe, gry sytuacyjne,
autoprezentacja i odgrywanie rél.

Praca w matych grupach warsztatowych pozwala na zastosowanie metod
coachingowych oraz gwarantuje intensywna, warsztatowa forme prowadzenia szkolenia.
Dostaniesz wsparcie i nowga energie do pracy dzieki motywacji.

VIDI Centrum Rozwoju Kadr
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Centrum Rozwoju Kadr
szkolimy od 2001 roku

ASPEKTY ORGANIZACY]JNE:

4 )

Czas trwania:
1 dzien szkoleniowych - 8 godzin szkoleniowych
dzien I: od 9.00 do 16.30

. J

r A

Terminy:

e 2 kwietnia Krakdow
e 16 czerwca Warszawa

Koszt szkolenia: 990 zt netto/os. + 23% VAT

Twoje mozliwosci rabatu:

( )

I, 11'i IV osoba z firmy na ten sam termin: 790 zt netto/os. + 23% VAT
V osoba - gratis

« Il B O

Zapisz sie na nasz newsletter - otrzymasz rabat na szkolenia:
100 zt na szkolenie dwudniowe - tutaj: vidi.superszkolenia.pl - po
zapisaniu sie Twoja cena to: 890 zt netto/os. + 23% VAT

Cena zawiera:

¢ konsultacje z ekspertem VIDI po szkoleniu (e-mail oraz telefonicznie) -
bezterminowo,

e materiaty szkoleniowe, karty pracy,

¢ e-booka poszkoleniowego,

o certyfikat ukonczenia szkolenia,

|
_n_n_
l, e 2x przerwa kawowa, 1x obiad,

e pomoc i doradztwo po szkoleniu.

Zamoéwienia dodatkowe: nocleg, parking.

VIDI Centrum Rozwoju Kadr
tel: (032) 470 11 75

szkolenia@superszkolenia.pl
f @ . www.superszkolenia.pl


https://superszkolenia.pl/?rback=/szkolenie/Nowoczesne-techniki-pokonywania-obiekcji-i-finalizacji-transakcji-#newsletter

s Vull

Centrum Rozwmu Kadr

=) KARTA ZGLOSZENIA

SZKOIENIE....ciiiiiiiic
TRIMIN. .ot
IMIEJSCOWOSC ...ttt sttt ettt sttt et e be e baesaaesaaesaaesaaesanens
DANE DO FAKTURY: NAZWA FIRMY ......coititiiiiiiitetctt s
ADRES FIRMY ..ottt
TELEFON ..o
E-MAIL .ot
NP e
UCZESTNICY: Niniejszym zgtaszam uczestnictwo nastepujgcych oséb w szkoleniu
(prosze podac imie i nazwisko oraz stanowisko):
Lo ] OOt
s O
B =
Qe ]

Oswiadczam, iz naleznos¢ za szkolenie w wysokosci:

LICZBA UCZESTNIKOW CENA JEDNOSTKOWA CENA JEDNOSTKOWA SUMA BRLJTTC}
NETTO/ OS. BRUTTO/ OS. ik

X cena

zaptace na konto VIDI Centrum Rozwoju Kadr ING Bank Slaski S.A. numer 52 1050 1605 1000 0097 2444 1143 na podstawie
otrzymanej faktury pro forma.

Oswiadczamy, iz jesteSmy ptatnikiem VAT#; NASZ NUMET NIP.......ccvvirivirieirieerieirieesteeseeesees e ssesessesessesessesessesseses
Upowazniamy VIDI Centrum Rozwoju Kadr do wystawienia faktury VAT bez naszego podpisu.

* Przestanie karty zgtoszenia lub wypetnienie formularza online czy tez zgtoszenie e-mail jest rownoznaczne z dokonaniem zakupu
szkolenia i akceptacjg regulaminu >>> REGULAMIN i jest umowg miedzy zgtaszajgcym a VIDI Centrum Rozwoju Kadr.

*+ Zgoda na otrzymywanie faktur w formie elektronicznej. Prosimy o wpisanie adresu e-mail na jaki ma by¢ wystana

FAKEUIA @-MIAILL oottt s e bt r bbb

* Zwolnienie z VAT na podstawie oswiadczenia. W przypadku finansowania szkolenia co najmniej w 70% ze srodkéw publicznych
mozliwe jest zwolnienie z VAT na podstawie oswiadczenia. Prosze o dotgczenie oswiadczenia do karty zgtoszenia.

Zamowienia (dodatkowo ptatne):

kolacja D nocleg D parking D specjalnadietaD (jaka: )

inne:

pieczatka i podpis osoby upowaznionej

VIDI Centrum Rozwoju Kadr
tel: (032) 470 11 75
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