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MYYNTIKOULUTUS
AKTIIVISEEN MYYNTIIN

Aamupala

0SA1 Aloitus ja esittelyt
Myyntitydn lainalaisuudet
Mista myyntitulos syntyy
Myyjan paan kunto
Kovat lait
Neuvottelutaitoharjoitus

0SA 1l Vaikuttaminen
Myymisen idea
Vastaviitteiden kasittely

Ruokatauko

0SA Il Esiintyminen ja suunnitelma
Puhe- ja esiintymistaito myyntitydssa
Ihmisten erilaisuus
Non-verbaalinen viestinta myyntitydssa
Myyntiprosessissa tarkeimmat huomioitavat asiat C

Kahvitauko —dA
0SA IV Paatdstekniikat ja niiden kiyttaminen ®

Kriittiset hetket

0SAV Mita myyminen on
Huomion arvoisia asioita
Mita ostamisen paatdshetkessa tapahtuu

Tilaisuuden paatos

Kouluttajana Pauli Vuorio
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Tarjouspyynndt organisaatiokohtaisista koulutuksista
Pauli Vuorio puh. 050 570 8163  pauli.vuorio@powercompetence.fi
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