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Specjalistyczne szkolenie 

Sprzedaż i obsługa klienta z technikami 
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LP. RAMOWY PROGRAM SZKOLENIA GODZ.

I. WSTĘP DO OBSŁUGI KLIENTA I SPRZEDAŻY 5 godz.

a) Podstawy skutecznej komunikacji z klientem – praktyczne wskazówki

b) Motywacja klienta

II. ZASADY OBSŁUGI SPRZEDAŻY – Z PERSPEKTYWY PSYCHOLOGICZNEJ 5 godz.

a) Strategie  sprzedaży – psychotechniki  w sprzedaży 

b) Sposoby na krytykę – argumenty w czasie sprzedaży 

c) Dobre praktyki w sprzedaży 

III. ZASADY OBSŁUGI KLIENTA – Z PERSPEKTYWY PSYCHOLOGICZNEJ 5 godz.

a) Rozpoznawanie i radzenie sobie z różnymi typami osobowości klienta

b) Postępowanie z trudnym klientem w czasie sprzedaży 

IV. PODSUMOWANIE SZKOLENIA I KARTA KONTROLNA 5 godz. 

a) Wnioski  dotyczące najnowszych umiejętności związanych z psychologią 
sprzedaży

b) Wnioski dotyczące rozwoju twojej kariery w przyszłości

c) Monitorowanie własnych postępów

d) Karta kontrolna realizacji wyznaczonych celów sprzedażowych

Razem liczba godzin: 20 godz.

Wszelkie prawa zastrzeżone. Zabrania się kopiowania, redystrybucji, publikacji lub modyfikacji.© 
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