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SZTUKA SPRZEDAY W SZESCIU AKTACH

AKT |

-Najtrudniejszy pierwszy krok...”,
czyli od czego trzeba zagz aby by skutecznym w sprzeéha

Inteligencja emocjonalna a umgnas¢ perswazji:
» trzy gtbwne modele inteligencji emocjonalne;j
» typologia kompetencji emocjonalnych

Przygotowanie do kontaktu z klientem

» pozyskiwanie informacji o kliencie
e pozyskiwanie informacji o firmie klienta
* przygotowanie odpowiedniej argumentacji wspigcaj

AKT Il

.Lustereczko powiedz przecie...”,
czyli budowanie pozytywnych relacji w kontaktacKizentem

Otwarcie wizyty handlowej:

e automotywacja swiadome zarzdzanie wiasp motywacy
« O.D.W.A.G.A. - Otwartysuniech, Dzi@ dobry, A teraz o firmie, Gadu, gadu?,
Akcja - sztuka wywierania wfenia na innych i niwelowania dystansu
* czynniki decyduice o sukcesie w sprzega
* pantomima - rola komunikacji niewerbalnej w koniake klientem



AKT Il

.,Mowa nie-trawa...”,
czyli prezentowanie kor&gi i rozwiewanie obaw Klienta

Tworzenie ¢zyka korzyci:
+ perswazja poprzezzyk korzyci
« emocjonalne i informacyjne aspekty parafrazy
« magia Neurolingwistycznego Programowania — podstisiviy

Sposoby na trudnych klientow:

» procedura P.I.LW.W. - analiza i wleiwa reakcja na zastrzenia Klienta
» unikanie stow i wyrzer 0 zabarwieniu negatywnym

AKT IV

,C0 nam w duszy gra.”,
czyli o roli zmystow w rozpoznawaniu potrzeb

Badanie potrzeb klienta:

« ptaszczyzny komunikacji ze stuchowcami, wzrokowckimestetykami
« diagnoza psychologicznych typow klientow
- etapy badania potrzeb klienta
« rolai bariery aktywnego stuchania
« umiegtnas¢ zadawania kluczowych pyta

AKT V

.Nie sprzedawaj kota w worku...”,
czyli sposoby prezentacji ceny i produktu

Techniki sprzedsy:

* metoda odsuacia
* metoda butki z mastem
* metoda relatywizowania
* metoda podziatu
* metoda multiplikacji
e inne



AKT VI

.Nie dokazuj mity nie dokazuj...”
Czyli elementy negocjacji i manipulacji w persvidzandlowe;j

Techniki negocjacyjne:

» technika salami
* rosyjski front
* polityka spotki
e inne

Naiwne i zaawansowane formy manipulaciji:
* presja, szantg klamstwo
* wzbudzanie poczucia winy

EPILOG

Zamykanie procesu sprzega

* metody finalizowania
Budowanie relacji posprzedawych:
» obstuga klienta po wizycie

DZI EKI UDZIALOWI W NASZYCH WARSZTATACH:

e poznasz mechanizmy wywierania wptywu w procesmeedgty

* bedziesz skutecznie radzit sobie @pliwosciami i problemami klienta

* rozwiniesz swoje umignasci interpersonalne

* poznasz konkretne techniki utatwie¢ rozpoznanie potrzeb klienta

e poznasz sposoby skutecznego pozyskiwania nowgaloklii utrzymywania
pozytywnych relacji z dotychczasowymi kliemta

» stworzysz wiasnyzyk korzyci

e podniesiesz efektywfw dziata: sprzedaowych

* bedziesz zorientowany na potrzeby klienta i na wiindksowy sprzeds

* poznasz techniki negocjacji stosowane w perswpzesliaowe]

e wzrasnie Twoja motywacja

* bedziesz potrafit rozpozidd radzic sobie z rénego rodzaju manipulacjami

* poznasz niektore techniki NLP

o zwiekszysz obroty i zyski Twojej firmy



