SPRZEDAZ

Marcin Roczniak

Wspolzalozyciel Klubu Inteligencji Biznesu

Prezes Foreign Trade e-Agency

() Polski Zwiazek
)~ Pracodawcéw
lat Ochrona

Trening sprzedazy przeznaczony
jest dla osob, ktdre, dbajg o rozwoj
kariery oraz chcg rozwija¢ swoje
kwalifikacje zawodowe.

Trening wspiera kompetencje
menedzerskie w zakresie sprzedazy
na wielu plaszczyznach. Zagadnienia
sprzedazy w gléwniej mierze bazuja
na koncepcjach psychologicznych.
Jedna z nich jest analiza transakcyjna,
badajgc formy zachowan i emocje,
wplywa na stosunki migdzyludzkie,
definiuje relacje spoleczne oraz
wynikajace z nich zachowania.

Forma i jakos¢ komunikacji warunkuja
sukcesy w relacjach biznesowych,

W procesie sprzedazy oraz szeroko
pojetej komunikacji.




Gtéwne korzysci

Wiedza, jaki wplyw na sprzedaz produktu badz uslug i relacje maja profile
osobowosci Klientéw i skutecznie potrafig wykorzystac je w procesie sprzedazowym.

Sprzedaz w ujeciu roznych modeli i struktur osobowosci Junga, MBTI
oraz Analizy Transakcyjnej

e Znajomo$¢ modeli osobowosci i skuteczne doinwestowanie standéw Ja

e Rozumienie mechanizméw gier psychologicznych w relacjach biznesowych

e Zasady manipulacji i sposoby radzenia sobie z manipulacja

e Zarzadzanie konfliktami - obiekcje, reklamacje

e Zasady radzenia sobie w transakcjach z innymi ludZmi podczas sporu sprzedazowego
e Kreowanie skutecznej komunikacji sprzedazy przez pryzmat motywacji Klienta

o Swiadomos$¢ postawy asertywnej w relacji sprzedazowej

Znajomo$¢ modeli osobowosci i sprawnego przej$cia w poszczegolny stan

Program treningu

Analiza osobowosci
e Struktury osobowosci
e Stany osobowos$ci w komunikacji

e Wplyw modelu osobowosci na relacje
miedzyludzkie

Komunikacja w biznesie
e Jak wykorzystaé struktury osobowosci w biznesie

e Jak unikna¢ nieporozumien i budowac
partnerskie relacje w sytuacjach biznesowych

Wzorce zachowan

Analiza gier psychologicznych / Gry wladzy

Nieporozumienia i bledy w komunikacji

Manipulacje oraz techniki ich przerwania

Techniki radzenia sobie ze stresem w relacji
z ,2trudnym” rozmowca

Tréjkat dramatyczny Karpmana

Metody stosowane podczas treningu:

e Praktyka i ¢wiczenia kazdy modul warsztatow zawiera zestaw ¢wiczen poglebiajacych nabywane umiejetnosci

e Wystepy przed grupg uczestnicy symuluja prezentacj¢ przed publicznoscia

e Materialy do ¢wiczen kazdy z uczestnikéw dostanie materialy zawierajace streszczenie warsztatow oraz ¢wiczenia

e Material filmowy uczestnicy dostang nagrania, umozliwiajace pézniejszg analize treningu

e Cwiczenia oparte na metodologii ,,experience education” uczenie si¢ na bazie zmiany konkretnych zachowan
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Specjalizuje si¢ zakresie komunikacji
i autoprezentacji w biznesie.

Prowadzi szkolenia z zakresu wizerunku Q\

biznesowego na znaczacych imprezach rangi
ogodlnokrajowej, a takze konsultacje i doradz-
two stylistyczne dla klientéw VIP.

Od ponad 15 lat jest autorem i prowadzacym
kursy z zakresu public speaking, pracy na
scenie, modulacji glosu oraz wizerunku
biznesowego.

Jest analitykiem transakcyjnym z bogatym
dorobkiem szkoleniowym w tej dziedzinie.
Posiada wysoko rozwinigte umiejetnosci
budowania relacji biznesowych oraz wspoél-
pracy wewnatrz organizacji z zachowaniem
najwyzszych standardéw biznesowych.

Nadzoruje proces kreowania marki osobistej Jestem trenerem z doswiadczeniem w zarzadza-
dla cztonkéw Klubu Inteligencji Biznesu. niu sprzedazg oraz szkoleniem treneréw
Doswiadczony manager i trener kompetencji wewnetrznych.

miekkich.

Szkolilem takie firmy jak TAURON, Arcelor
Mittal, PZU, PKO, VW, Millenium, Bank BOS

i inne. Prywatnie jestem pasjonatem psychologii
i karate.





