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Sprzedaj skutecznie swoje idee i rozwigzania”
Opis i cele:

Szkolenie jest dedykowane studentom i pracownikom Politechniki Poznanskiej, zwigzanym z AlIP.

Propozycja odpowiada na potrzebe rozwijania kompetencji potrzebnych do skutecznego budzenia zainteresowania
odbiorcow produktami i ideami rozwijanymi w ramach badan naukowych. Z zatozenia nawet najlepszy pomyst czy
rozwiazanie, jesli nie zostanie wtasciwie pokazane i opowiedziane, to moze nie znalez¢ zainteresowania u decydentow,
sponsorow, klientow. Niezwykta rzecz nalezy w niebanalny sposdb ,sprzedac” wykorzystujgc narzedzia komunikacyjne,
ktorymi postuguje sie biznes w procesach handlowych.

Wiedza i umiejetnosci nabyte na szkoleniu, moga okazac sie decydujace w procesach promocji i rozwoju konceptow
wypracowywanych na Uczelni.
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ZARYS PROGRAMU

MODUtL PRZEBIEG PRACY 3334)

* Zasady i narzedzia klarownej komunikacji
» Stuchanie przed méwieniem czyli potrzeby klienta, a nasza propozycja wartosci
» Btedy komunikacyjne, czyli czego nie lubi nasz odbiorca

Swiadomos¢ zaleznosci miedzy kompetencjami

KOMUNIKACIA W komunikacyjnymi a sukcesem biznesowym. Poznanie

ZED 2 . i . o e _® ’ . . e
SPRZEDAZY * Budowanie dtugofalowych relacji z kupujacym na przyktadzie réznych formatéw n_ajwaznlej.szych aspektow nowoczesnej komunikacji
. biznesowe;.
biznesowych
* Dlaczego jestem dumny z mojego produktu
. dci ?

ELEMENTY . :\leaz‘::t I::LZVS::‘::?";’} kszy wplyw w kontakeie z klientem Przypomnienie, poznanie, przecwiczenie kluczowych
NOWOCZESNEIJ | 8¢ Giszy wp mechanizmdéw budujacych zainteresowanie klienta i

* Typy klientéw, czyli dostosowywanie jezyka do réznych odbiorcow
* Praca z obiekcjami klienta, czyli elementy treningu negocjacji
* Sprzedawaj i licz. Takze porazki

SKUTECZNEJ SPRZEDAZY majacych wpltyw na efekty sprzedazowe

* Zasady kompozycji i prowadzenie prezentacji sprzedazowych
PREZENTOWANIE * Rola obrazu, historii, emocji, korzysci, perswazji w prezentacjach
KORZYSCI * Nasz plan wdrozenia poznanych rozwigzan czyli: start, stop, zmiana

Poznanie obowigzkowej check listy koniecznej do
przygotowanie i przeprowadzenia skutecznej prezentacji
dla klienta.
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TRENER
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Przedsiebiorca, trener biznesu, konsultant

Doswiadczenie zawodowe

Doswiadczenie w biznesie zdobywatem przez 15 lat pracy w strukturach firmy
Zabka Polska. Odpowiadatem za obszary rozliczen franczyzowych, szkolen
operacyjnych i menedzerskich, zarzgdzania obszarami rekrutacji, L&D, sprzedazy
oferty franczyzowej i miekkiego HR. Na sali szkoleniowej spedzitem ponad 5000
godzin, szkolgc przedsiebiorcow, specjalistow, kadre operacyjng i menedzerska.
Wielokrotnie reprezentowatem spotke na targach, wydarzeniach branzowych,
konferencjach czy eventach gromadzacych szerokg publicznos¢. Od 2018 roku
prowadze zajecia dla studentéw na WSB w Poznaniu na kierunku Zarzadzanie.
Aktualnie rozwijam wiasny biznes w branzy retail oraz dziele sie wiedzg i
doswiadczeniem prowadzgc szkolenia lub udzielajgc konsultacji.

Specjalizacje:

—Umiejetnosci menedzerskie

—>Wystapienia publiczne
i efektywne prezentacje

—>Modele kompetencyjne i sesje
rozwojowe

—Sprzedaz i obstuga klienta

—Komunikacja interpersonalna
i rozwigzywanie konfliktow

—>Rozwdj talentdw i organizacja
systemow rozwojowych
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