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,,O0dczytaj osobowos¢ klienta i sprzedaj”

Wyrdznij sie od konkurencji zbudowaniem z klientem wyjqtkowej wiezi, opartej na wiedzy o tym, jaka
jest jego osobowosc. Uwazna obserwacja klienta pokazuje jak dopasowac caty proces sprzedazy, etapy
rozmaow, aby zakonczyc je sprzedazq i obustronng satysfakcjq.

Zapraszamy
30 pazdziernika 2015, godz. 10.00
Quality Hotel Wroctaw, aleja Marcina Kromera 16, Wroctaw

Plan szkolenia
10.00-11.00 1. Jak znajomos¢ typu osobowosci klienta pomaga sprzedawa¢?

11.00-12.00 2. Jak powinna wyglada¢ rozmowa handlowa z klientem o danym typie
osobowosci?

Czy budowac relacje?

Jak analizowa¢ potrzeby?

Jakiego sposobu prezentacji potrzebuje ten typ klienta?

Zamykanie transakgji z klientami o réznych typach osobowosci — szacowanie
sktonnosci ryzyka.

e. Jakrdzine typy osobowosci podejmujg decyzje?
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12.00-12.15 Przerwa kawowa

12.15-13.00 3. Osobowosc klienta i osobowos¢ sprzedawcy. Jak sie dopasowac, aby wzbudzaé
zaufanie i budowa¢ wyjatkowe relacje?

4. Twdj typ osobowosci, a najbardziej prawdopodobne btedy handlowe, ktérych
13.00-14.00 powinienes$ unika¢ np.:

a. Niecierpliwi cie dtugo wahajacy sie klient?

b. Wierzysz w swoje umiejetnosci budowania relacji i czasami nadmiernie
improwizujesz?

c. Twoje prezentacje sg poprawne, ale nie zapalajg emocji klienta?

d. Zagadujesz klienta?
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Jesli zostawiasz klientowi zbyt
wiele czasu do namysiu w tym
Kazdy klient jest inny i te same czasie przekonuje go konkurencjaz
zachowania handlowe czasami
sie sprawdzaja a czasami nie?

Niektorzy klienci nie

sa lojalni i ftatwo

Jednego klienta interesuja zmieniaja dostawce?
szczegoly twojej oferty,
inny chce tylko znac cene?

Relacje nie zawsze decyduja
o tym, ze klient wybiera
twoja oferte?

Rozpoznawanie osobowosci klienta w trakcie rozmowy handlowej.
Analiza wfasnych sytuacji handlowych z trudnym klientem pod katem
jego osobowosci i kierunkdw postepowania z nim.

Rozpoznawanie popetnianych przez siebie btedéw na poszczegdlnych
etapach rozmowy z konkretnymi klientami.
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Akademia Dolnoslgskich Pracodawcow

Akademia DP to inicjatywa, w ktérej cztonkowie Dolnoslaskich Pracodawcéw oraz najlepsi
eksperci z branzy dzielg sie swa specjalistyczng wiedza. Projekt skierowany jest do wszystkich
firm cztonkowskich zrzeszonych w Zwigzku. Firmy mogg zosta¢ wspdtorganizatorem lub mogg
bezptatnie delegowaé¢ swych pracownikdw na szkolenia. Tematami Akademii bedg m.in.:
zagadnienia prawne, finansowo-podatkowe, rozwdj zasobdéw ludzkich, fundusze UE,
internacjonalizacja firm. Mecenasem tegorocznej Akademii zostata firma CPC Tax Sp. z o.o.

Trener — Mariusz Lipkowski

Wspdlnik/Dyrektor Dziatu Procesdw biznesowych i Zarzgdzania Zasobami Ludzkimi GDS
FALCO. Wspotautor programu studidow podyplomowych i wyktadowca WSB w Toruniu.
Wyktadowca na kierunkach: Handel, Komunikacja Spoteczna i Public Relations, Zarzadzanie
Zasobami Ludzkimi, Dochodzenie Naleznosci i Negocjacje w Windykacji, Zarzadzanie
Projektami. 15 lat doswiadczenia w doradztwie i szkoleniach. Wtasne doswiadczenia
zawodowe z zakresu kierowania sprzedazg. Wyktady na studiach podyplomowych WSB,
ekspert/trener w projektach szkoleniowych EFS realizowanych dla firm Projekty doradcze
i szkoleniowe ukoriczone pozytywnymi opiniami Klientdw- srednia ocen 97 % w petni
zadowolonych uczestnikow.

Zgtoszenia przyjmowane beda do dnia:

Prosimy o potwierdzenie udziatu w szkoleniu:

— Szkolenie jest dla firm cztonkowskich DP
(brak optat dla pierwszych dwoch reprezentantow firmy)

— Szkolenie dla firm zewnetrznych (190 PLN brutto)
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