SET DLA PROFESJONALISTOW®

HANDLOWIEC TO ZAWOD
SZKOtA SPRZEDAZY
W OPARCIU O MODEL

DNA HANDLOWCA®

stwarzamy mozliwosci



A DLACZEGO

WARTO WZIAC UDZIAL?

Jest RilkRa powodow:

« /nakRomita wieRszosC nas, Rlientow, btyskawicznie wyczuwa proby
sprzedania im czegoRolwiekR przez RogoRolwieR i niechetnie na nie
reaguje,

- /mienita sie jaRoscC relacji miedzy handlowcem a Rlientem. Dzisiaj my,
Rlienci, oczekRujemy od sprzedawcy raczej zrozumienia naszych
potrzeb | pozostawienia nam mozliwosci wyboru, niz przeRonywania,
ze produRt, Rtory nam oferuje jest najlepszy,

« Handlowcy uzywaja w rozmowie zbyt wielu argumentow i informacji,
przez co sprzedaz staje sie Ronfrontacja i walkg na argumenty.

* Model DNA Handlowca® jest forma rozmowy opartej o pytania, dzieRli
Rtorej raczej Rlient Rupuje, niz sprzedawca sprzedaje.

W trakcie 5—godzinnego szRolenia zaprezentujemy najwazniejsze zatozenia
modelu DNA Handlowca®, przedstawimy i prze¢wiczymy wybrane narzedzia
rozmowy z Rlientem oraz zapoznamy uczestniRow z modelem FRIS,
niezwyRle intuicyjnym i prostym narzedziem, pomadajgcym budowac szybRi
| trwaty RontaRkt z Rlientami.
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CO | DLA KOGQO?

CO GWARANTUIEMY?

[Program szRoleniowy przygotowany w oparciu O autorsRi
Model DNA Handlowca® i Model SET® (Safety, Experience, Training).

CertyfiRowany Trener — z doswiadczeniem w zaRresie sprzedazy
| rozwijania Rompetencji handlowcow.

Materiaty dla uczestnikRow wraz z przyktadowymi narzedziami

Stwarzamy mozliwosci do rozuoju
Rreujgc niebanalny Rlimat

do dokonywania trwatych i odwaznych zmian
Misja Grupy SET

DLA KOGO?

SzRolenie przeznaczone jest dla 0sob zatrudnionych na stanowiskRach

zwigzanych z zarzadzeniem sprzedazg, dla wiascicieli firm, Rtorzy maja

W swoich struRturach sprzedawcow oraz dla tych, Rtorzy odpowiadajg
w firmach za rozwoj Radry sprzedazowe.
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JAKIJEST

PROGRAM

SzRolenie ma charakter warsztatowy.

Program obejmuje nastepujace zagadnienia:

* Model DNA Handlowca®:

* Dynamic — Negotiations — Attitude — postawa handlowca
- [Rozmowa z Rlientem w oparciu 0 pytania — struRtura
CARE®

* [Pytania zamiast stwierdzen - sita | waga pytan w rozmowie

* Style myslenia FRIS w sprzedazy:
* Prezentacja stylow myslenia,
* Co z tego, ze znam swoj styl myslenia?,
- Jak rozpoznac styl myslenia innych ludzi i do czego moze
sie to przydac sprzedawcy?

* Narzedzia handlowca:

*Nastawienie - po co ide do Rlienta?
* KontraRtowanie — Riedy sprzedawac, a Riedy nie?,

*Mapa problemow - 6/% decyzji podemujemy
natychmiast,

*Rozmowa 0 pienigdzach - jakR przetamac wewnetrzne
Jfu)’?
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DODATIKOWE

INFORMACIJE

Szczegotowych informacji ma temat warunRow uczestnictwa udziela:

Michat Nazar
Koordynator ProjeRtow SET Biznes®

Tel:+48 607 467 488

E-mail: michal.nazar@grupaset.pl

POZOSTALE WYDARZENIA

IKLIKNU 1 ZOBACZ WIECEJ INFORMACII

Coaching w organizacji - wdrazanie i zwiekszanie
efeRtywnosci coachingu w biznesie.

Menadzer to zawéd - rozwijanie przywodztwa w oparciu
o Model DNA Menadzera®

Budowanie i rozwoj efeRtywnych struRtur trenersRich.

ProjeRtowanie efeRtywnych szkolen i proceséw rozwojowych.
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