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A tréning időtartama:   2 egész napos, intenzív, gyakorlatorientált program


A  Tréning  Témakörei:
1) A tudatos értékesítés, mint a személyes hatékonyság növelésének eszköze

2) Az értékesítés folyamata és technikája

3) Az üzleti tárgyalások felépítése
4) A személyiségünknek megfelelő leghatékonyabb tárgyalási stílus
5) Hogyan vegyük fel a kapcsolatot új üzleti partnerekkel, új ügyfelekkel?

6) Hogyan ismerjük meg üzleti partnereinket?
7) Hogyan mutassuk be vállalatunkat leendő partnereinknek?

8) A termék-értékesítés és a szolgáltatás-értékesítés közötti különbségek
9) A személyes meggyőzés
10) Magatartásunk a különböző ügyféltípusokkal történő tárgyalások során

11) Az áralku és az ártárgyalás alapelvei
12) A kifogások kezelése és érdekeink érvényesítése
13) Önérvényesítés konfliktushelyzetekben
14) Az értékesítés során jelentkező stresszhelyzetek kezelése
15) A személyes és az üzleti siker
16) Az értékesítés utómunkálatai
17) A céltudatos tervezés az értékesítés során

      Oklevelek átadása
A tréningen a résztvevők munkafüzetet kapnak, amely a későbbiekben kézikönyvként használható.
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