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SZEMLELETMOD ES MENTALITAS MUNKA- ES ERTEKSZEMLELET TRENINGEK

MUNKASZERVEZET MUNKATARSI KOMPETENCIAK VEZETESI TERULETEK
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BEMENETI PONTOK KINEK

Nem relevdans o Ertékesitési vezetéknek — mert
6k tudjak a megszerzett tuddast
elséként képviselni a
szervezetlkben, ndvelve az
. . ‘ értékesiték hatékonysagat.

MIERT LETEZIK A TRENING? e Személyes értékesitéknek
(B2B, B2C egyardnt) — mert az
6 hatékonysdgukon mulik
elsédlegesen az Uzletkétések
és arbevétel generdlasa.

e Es mindenkinek, aki kdzvetve
részese az értékteremtésnek,
mert hitink szerint egy
szervezetnél mindenki
értékesité.

Minden vallalkozas kulcsszerepldi az értékesitok.

Ha 6k rosszul dolgoznak, az az Gzleti lehetéségek csdkkenéséhez,
vagy akdr ugyfélvesztéshez vezethet. Ha nincsenek ugyfelek,
nincsenek vevék a termékeinkre, akkor hétkéznapi nyelven
megfogalmazva ,be is csukhatjuk a boltot”. Tévedés lenne azt
hinni, hogy aki j6 kormmunikéator, abbdl egyérteimuen j6 értékesitd
is valhat, ennél joval tébb teruleten kell jeleskednie.

CELOK

A sikeres értékesités elméleti hatterének ismerete és gyakorlati

alkalmazasdnak képessége FEJLESZTESI HELYZET

Es az aldbbi dilemmadk eldéntése: e Ha szemléletvaltasra van
e Kiatermék elsé ugyfele? szUkség, mert az értékesités
¢ Mi a szolgdltatds és ar kapcsolata? eredményei elmaradnak a
e Kinek kell aktiv szerepben lennie egy értékesitési helyzetben. varttol
e Mi az értékesitd legfébb feladata egy értékesités soran? e Ha értékesitési vezetéként és
e Hogyan vélekedunk a konkurenciarol? értékesitéként inspirdciéra van

szUkség az eredmények
javitésdhoz

e Ha kdz8s értékszemléleti alapra
szeretnék helyezni az értékesiték
munkajat és az értékesités
egészét
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ERVEK IDOKERET
Univerzdlisan az értékesitéshez: 2-3 nap

e Stratégiat kap: mi az hatékony értékesités irdnya

e Rendszert kap azdltal, hogy a 10 legfontosabb alapelvet megismeri

e Mobdszereket kap, amely a 10 alapelv érvényesulését szolgdlja a
gyakorlatban

TARTALOM

A sales 10 axibmdja egy interaktiv tréning, amely képes még a nehezen aktivizalhatod résztvevdket is munkdara
fogni! A hagyomdanyos értékesitési képzésekkel szemben ezen a tréningen a résztvevék maguk jutnak el
felismerésekig, a tréner csak moderdtorként van jelen. A tréning outputja az értékesités tiz torvényszerldsége
lesz. Ehhez a tiz felismeréshez ktlénbdz6 feladatok segitségével jutnak el a résztvevék.

A tréning fokuszdban az értékesités tiz torvényszerdsége all. Tiz olyan dllitds, amellyel kiléphetink az eladds
gondolatdbdl, és az értékesitéssel, valdjaban az érték teremtésével fog foglalkozni egy értékesitd, ezzel
hatékonyabbd téve az Uzlet mikddését.

KAPCSOLODO TRENINGEK

e Szb6beli, és irdsbeli kommunikdcio
e Asszertiv kommunikécid

o Uzenetdtvitel és koncepcidalkotds
e Ervelés és meggy6zés

e Targyalds

» Ugyfélszolgalati kommunikéacié
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