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Wprowadzenie — powitanie, okreslenie celow i korzysci z treningu. Zawarcie kontraktu.
Autodiagnoza Handlowca — moje silne strony oraz obszary do rozwoju.
Profil kompetencji dojrzatego Pracownika w zgodzie z modelem kompetencyjnym.
Znaczenie samorealizacja w pracy.

Rola Handlowca w nowoczesnej organizacji.

Analiza dotychczasowego doswiadczenia z obszardw sprzedazy.

Sprawdzone sposoby.

Elementy mato skuteczne.

Analiza typowych wyzwan w rozwijaniu wlasnego warsztatu i nastawienia.
Podsumowanie modutu.

BLEDY HANDLOWCOW
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Putapki sprzedazy.

.Ja” i moje zachowania, jako zrodto konfliktow.

Zrodia i przebieg konfliktow.

Reakcje na sytuacje konfliktowe.

Sposoby rozwigzywania konfliktow.

Stanowiska i interesy stron.

Cwiczenie .W co gramy w Firmie”.

Test — autodiagnoza stylu zachowan w sytuacji rozwigzywania konfliktu.
Bledy w komunikacji, jako zrodto konfliktow.

WIZERUNEK HANDLOWCA
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Postawa ,,zwycigscy™.

Umiejetnosci osobiste Handlowca.

Miedzy wtadza, a sympatia — metody wywierania wptywu na Klientow.

Styl wspotpracy z Klientami — autodiagnoza i prezentacja typologii stylow.

Styl stuchania i komunikowania sig.

Konsekwencja w postawie: zachowanie roéwnowagi miedzy $wiatem wartosci
i wizerunkiem.

Swiadome zarzadzanie procesem budowania relacji z Klientem.
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ILOZOFIA SPRZEDAZY

Cele w sprzedazy.

Jakim Handlowcem - samoswiadomos¢ Handlowca.

Normy i cele. Jak skutecznie si¢ automotywowac.

Wypracowanie listy wartosci i celow dla zespotow Uczestnikow.

Co motywuje Mnie, a co Klientow?

Jakie wartosci sa wazne dla sprawnie dziatajacej organizacji — nowoczesnej i nastawio-
nej na Klientdow — éwiczenie.

Uczestnicy sami wypracowuja na flipach w 3 grupach zestawienie najwazniejszych cech
takiej organizacji, prezentujg na forum, dyskusja i sporzadzenie jednego wspolnego
flipa.

Odwotanie do ich roli jako Pracownikow takiej firmy— pytanie na forum.

Odpowiedzi zbieramy na flipa.

Techniki zwiekszajace nasze zaangazowanie.

ENERGIA HANDLOWCA — cigg dalszy
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Analiza indywidualnego potencjatu Uczestnikow, okreslenie obszarow do rozwoju.
Indywidualne sesje informacji zwrotnej dla poszczegdlnych Uczestnikow prowadzone
przez prowadzacego.

Podsumowanie. Ewaluacja.




