We Make You Grow!

Nasza wiedza wspiera Twaoj biznes.

Firma szkoleniowa Human Skills

Sprzedaz w modelu
perswazyjnym

z wykorzystaniem sprawdzonych
koncepcji ekonomii behawioralnej

IIRMA
SZKOLENIOW

A
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Szkolenie ze sprzedazy w modelu perswazyjnym wyposazy Cie
w rzetelng wiedze o:

¢ Technikach rozpoznawania typdéw klientdw i dostosowania swojej
komunikacji sprzedazowej do poszczegdlnych typdw kupujqcych.

e Nowoczesnych technikach prezentacji oferty  wartosci
z wykorzystaniem etycznej perswazji i najnowszych koncepciji
ekonomii behawioralnej i psychologii spoteczne;.

e Technikach diagnozowania potrzeb klienta.

e Metodach perswazji i wptywu zaczerpnietych z ekonomii
behawioralnej i innych nauk spotecznych.
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DLACZEGO HUMAN SKILLS?

Od kilkunastu lat wspieramy w rozwoju Klientdbw B2B oraz B2C
organizujgc  szkolenia, warsztaty, kursy, czy indywidualne

konsultacje. To ogromne doswiadczenie i ciggta otwarto$¢ na

zmiany sprawia, ze co roku przechodzimy audyt oraz certyfikacje

DEKRA Certification, bedgc w gronie najlepszych firm V'S A - m m
szkoleniowych w Polsce. Nalezymy do Polskiej Izby Firm

Szkoleniowych dziatajgc zgodnie ze Standarami Ustug Szkoleniowych SUS. Co roku aktualizujemy nasze ustugi w

Rejestrze Instytucji Szkoleniowych RIS. Wspotpracujemy z Krajowym Funduszem Szkoleniowych KFS oraz Bazqg
Ustug Szkoleniowych BUR.

Nasze logo to cztery postaci, pomiedzy ktérymi powstaje ksztatt puzzla - kluczowego elementu w budowaniu spdjne;j
catosci. Ten symbol ma dla nas ogromne znaczenie, bo prezentuje jednoczesnie site indywidualnosci, jak i zespotowy
potencjat. Jako firma szkoleniowo-doradcza dostarczamy sprawdzone i skuteczne ustugi rozwojowe, majgc zawsze
na uwadze najwyzsze standardy branzy szkoleniowej oraz indywidualne potrzeby naszych Klientéw. U nas kazdy
Klient oraz Uczestnik znajdzie przestrzef, by wzmacniaé swoje kompetencje w zgodzie z wtasnym stylem dziatania.
Prowadzimy réwniez projekt Sukces Kobiety Biznesu.

Motywem przewodnim naszej firmy sg 4 energie znane z wielu narzedzi diagnostycznych, jakimi dysponujemy:
Extended DISC, Insights Discovery, FRIS, Maxi DISC, kolory osobowosci czy test koloréw Hartmana. To za pomocg
tych narzedzi nasi Klienci odkrywajg swoje mocne strony, wyjgtkowe talenty oraz obszary do wzmochienia.

e Energia Czerwona, bo liczy sie nastawienie na cel oraz efekty naszych Klientow.

e Energia Niebieska, bo dzialamy zawsze w oparciu o wiedze i sprawdzone
merytoryczne rozwiqzania.

e Energia Zielona, bo stawiamy na zespét, ktéry pracuje z pasjq.

D bo czerpiemy inspiracje z globalnych trendéw i innowaciji.

Podstawq skutecznosci naszych dziatan szkoleniowych jest nie tylko zaufanie Klientéw poparte licznymi referencjami,
wyréznienia ekspertéw, lecz takze wewnetrzny system oceny oparty m.in. o Model Kirkpaticka — bo liczq sie rezultaty.

Do powstania naszego hasta przewodniego: ,,We Make You Grow” zainspirowali nas nasi Klienci i historia kazdego,
wspblnie wypracowanego sukcesu. Realizujemy projekty rozwojowe tak, aby przetozyé ,,Make” na ,,Grow” , stale
weryfikujgc propozycje w ramach katalogu naszych ustug o najskuteczniejsze i niezawodne rozwigzania.

POZYSKAJ DOFINANSOWANIE DO SZKOLEN
BUR ORAZ KFS: SPRAWDZ LINK

Wszystkie tresci i materiaty zawarte w tej publikacii, stanowiq wiasno$é Human Skills i sq utworem w rozumieniu ustawy z dnia 4 lutego 1994 r. o prawie autorskim i prawach pokrewnych (Dz. U.
Nr 90, poz. 631). Zadna jej cze$¢ nie moze by¢ rozpowszechniana lub kopiowana w jakikolwiek sposéb (elektroniczny, mechaniczny lub inny) bez pisemnej zgody autora.
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OPIS SZKOLENIA

Szkolenie ,,SPRZEDAZ W MODELU PERSWAZYJNYM” wprowadza Kursantdw w arkana wiedzy
z obszaru ekonomii behawioralnej, trenuje nowe techniki sprzedazy, jaokie wprowadza do
marketingu i biznesu perswazyjny model sprzedazy oraz pozwala sprzedawcom wejS€ w role
projektanta wyboréw podejmowanych przez klienta/kupujgcego. Rozwijana z powodzeniem od
wielu lat ekonomia behawioralna uczy bowiem, jak wptywaé na decyzje zakupowe klientdw i
skutecznie zachecac ich do okreslonych zachowanh, np. wyboru danego produktu. Przygotowane
przez naszych ekspertdw szkolenie ze sprzedazy w modelu perswazyjnym wyposazy Cie w
najskuteczniejsze narzedzia nowoczesnej sprzedazy, jakie oferujqg psychologia spoteczng,
etyczna perswazja oraz ekonomia behawioralna. Szkolenie ,SPRZEDAZ W MODELU
PERSWAZYJNYM” nauczy Cig rozpoznawania potrzeb klientdw, dostosowywania technik
sprzedazy do klientdw oraz skutecznego stosowania Persuasive Selling Format, na ktérym opiera
sie perswazyjny model sprzedazy.

Kurs ,Sprzedaz w modelu perswazyjnym z wykorzystaniem sprawdzonych koncepciji ekonomii
behawioralnej” to szkolenie doskonalgce umiejetnosci sprzedazowe dedykowane gtédwnie
handlowcom. Perswazja w sprzedazy ma bowiem kluczowe znaczenie — jak pokazuje praktyka,
sprzedawcy zdolni do wptywania na decyzje zakupowe klientdw, kreujgcy tzw. pilne potrzeby i
wykorzystujgcy nauki behawioralne osiqgajg lepsze wyniki sprzedazowe i efektywniej
powigkszajqg grono lojalnych klientéw o nowe osoby.

Przygotowane przez naszych ekspertdw otwarte szkolenia ze sprzedazy w modelu perswazyjnym
to kursy o wysokim stopniu indywidualizacji — dostosowujemy zawarto§¢ metodyczng i
merytoryczng szkoleh do realnych potrzeb danej grupy Kursantéw i staramy sie trenowaé
rozmowy sprzedazowe w realiach zgodnych z stuzbowymi do$wiadczeniami Uczestnikow
warsztatdw. Prezentowane szkolenie sprzedazowe oparte na ekonomii behawioralnej
prowadzimy przy tym w dwodch najchetniej wybieranych wariantach - jako wygodny i
sprzyjajgcy oszczednoSci czasu kurs online ze sprzedazy, a takze otwarte szkolenie stacjonarne
organizowane w naszej placéwce lub w siedzibie Klienta.

Jeszcze dzi§ zapisz sie na kurs ,,SPRZEDAZ W MODELU PERSWAZYJNYM...”, naucz sie korzysta¢ z
instrumentdéw i trikbw, jakie oferuje ekonomia behawioralna oraz poznaj perswazyjny model
sprzedazy. Zdobgdz nowe kompetencje sprzedazowe, projektuj decyzje klientdw i skutecznie
wptywaj na ich wybory!

Wszystkie tresci i materiaty zawarte w tej publikacii, stanowiq wiasno$é Human Skills i sq utworem w rozumieniu ustawy z dnia 4 lutego 1994 r. o prawie autorskim i prawach pokrewnych (Dz. U.
Nr 90, poz. 631). Zadna jej cze$¢ nie moze by¢ rozpowszechniana lub kopiowana w jakikolwiek sposéb (elektroniczny, mechaniczny lub inny) bez pisemnej zgody autora.
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CELE I KORZYSCI

Stacjonarne i zdalne kursy ze sprzedazy w modelu perswazyjnym to wyspecjalizowane szkolenia
skoncentrowane na prezentacji sprawdzonej i usystematyzowanej wiedzy z obszaru psychologii,
socjologii i ekonomii behawioralnej. Przygotowane przez nas otwarte szkolenia sprzedazowe
~SPRZEDAZ W MODELU PERSWAZYJNYM...” nie skupiajq sig¢ jednak na samej teorii i prezentacji
zasad ekonomii behawioralnej, ale pokazujqg Kursantom, jak w praktyce zrobi€ z jej koncepcii
dobry uzytek — w czasie kursu poprzez specjalnie Ewiczenia Kursanci uczq sie m.in. korzystac z
konkretnych technik, trickbw i instrumentéw perswazyjnego modelu sprzedazy, stosowac
koncepcije luki informacyjnej George’'a Lovensteina czy prezentowaé oferte wartosci (teoria
perspektywy Kahnemana-Tverskiego). Skuteczna sprzedaz wymaga treningu praktycznego,
dlatego opracowane przez nas kursy sprzedazowe to praktyczne warsztaty, podczas ktorych
uczymy, jak korzystac z przekazanej przez naszych ekspertédw wiedzy i rozwigzujemy konkretne
problemy zwiqzane z zarzgdzaniem procesem sprzedazowym. Szkolenie poprowadzq dla
Pafstwa eksperci z dziedziny ekonomii behawioralnej, marketingu i sprzedazy, a jego
uwienczeniem bedzie odpowiedni certyfikat. Szkolenie ma przede wszystkim na celu:
e Zapoznanie Uczestnikbw warsztatu z najskuteczniejszymi sposobami sprzedazy z
wykorzystaniem ekonomii behawioralnej, psychologii spotecznej i etycznej perswazji.
¢ Wypracowanie umiejetnosci prawidtowego rozpoznawania potrzeb klientow.
¢ Wzmocnienie umiejetnosci Kursantdw w zakresie dostosowywania wiasnej komunikacji
sprzedazowej do typu klienta.

Kurs ,,SPRZEDAZ W MODELU PERSWAZYJNYM..."” to catodniowa sesja treningowa, podczas ktorej
dostosowujemy prezentowane przyktady i analizy do realnych potrzeb Kursantéw, a zadania
majg maksymalnie spersonalizowany charakter i uwzgledniajq specyfike pracy Uczestnikéw
szkolenia. Klientom wybierajgcym nasze szkolenia sprzedazowe oparte na modelu
perswazyjnym oferujemy mozliwoS¢ wyboru najlepszej dla nich formy szkolenia — warsztat z
technik sprzedazy w modelu perswazyjnym organizujemy zaréwno jako stacjonarne szkolenia,
jak i nowoczesne kursy online, dzieki ktérym Uczestnicy majq petng swobode w wyborze miejsca
szkolenia i nie tracq czasu na dojazdy do firmy szkoleniowej. Szkolenie sprzedazowe ,,SPRZEDAZ
W MODELU PERSWAZYJNYM...” dopetniliSmy dodatkowo specjalnym programem opieki
poszkoleniowej, ktéra pozwala bezptatnie korzysta¢ ze wsparcia ekspertow nie tylko w czasie
kursu, ale takze po jego zakonczeniu. Kazdy Uczestnik otrzyma od nas réwniez nieodptatnie
potrzebne materiaty szkoleniowe oraz rekomendacje dotyczgce dalszej drogi rozwoju
kompetencji sprzedazowych. Prezentowany kurs mozna zrealizowaé w naszej szkole na
atrakcyjnych warunkach — nasze szkolenia ze sprzedazy mogqg by¢ dofinansowane z BUR i KFS, a
ich koszt mozna skutecznie zmniejszag, korzystajqgc z przygotowanych przez nas promociji i ofert
lojalnoSciowych.

Wszystkie tresci i materiaty zawarte w tej publikacii, stanowiq wiasno$é Human Skills i sq utworem w rozumieniu ustawy z dnia 4 lutego 1994 r. o prawie autorskim i prawach pokrewnych (Dz. U.
Nr 90, poz. 631). Zadna jej cze$¢ nie moze by¢ rozpowszechniana lub kopiowana w jakikolwiek sposéb (elektroniczny, mechaniczny lub inny) bez pisemnej zgody autora.
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CO ZYSKASZ, WYBIERAJAC SZKOLENIE SPRZEDAZOWE OPARTE NA

EKONOMII BEHAWIORALNEJ?

e Poznasz i opanujesz skuteczne zasady sprzedazy do réznych typoéw klientdw, dzigki
czemu wzro$nie efektywnoS¢ Twojej sprzedazy i poprawiq sie wyniki w firmie, dla ktérej
pracujesz.

e Poznasz i nauczysz sie stosowac sprawdzone metody diagnozy potrzeb, dzigki czemu
lepiej dopasujesz oferte do uswiadomionych i nieuswiadomionych potrzeb klienta.

e Wzmocnisz swoje umiejetnodci w zakresie stosowania technik perswazji oraz
sprawdzonych, przetomowych koncepcji ekonomii behawioralnej i psychologii
spoteczne;j.

e Opanujesz skuteczne metody prowadzenia rozmowy sprzedazowej, dzieki czemu
zwigkszysz swoje szanse na zamknigcie sprzedazy z sukcesem.

Kurs technik sprzedazowych na podstawie koncepcji ekonomii behawioralnej pozwoli Ci
zwiekszy€ repertuar wykorzystywanych przez Ciebie narzedzi sprzedazowych. Nauczysz sig, jok w
praktyce wptywaé na decyzje klienta i sta¢ sie ,architektem” tych decyzji. Zapewnimy Ci zarébwno
dostgp do eksperckiej i wyspecjalizowanej wiedzy, jak i wesprzemy Cie przy praktycznym jej
stosowaniu.

Szkolenie ze sprzedazy w modelu perswazyjnym wyposazy Cie w rzetelng wiedze o:

e technikach rozpoznawania typdw klientdw i dostosowania swojej komunikacii
sprzedazowej do poszczegdlnych typdw kupujqcych;

¢ nowoczesnych technikach prezentacji oferty wartoSci z wykorzystaniem etycznej
perswazji i najnowszych koncepcji ekonomii behawioralnej i psychologii spotecznej;

e technikach diagnozowania potrzeb klienta;

¢ metodach perswazji i wptywu zaczerpnigtych z ekonomii behawioralnej i innych nauk
spotecznych.

Kurs ,Sprzedaz w modelu perswazyjnym..” pozwoli Ci zdoby¢ wyspecjalizowane umiejetnosci:

e W zakresie praktycznego zastosowania koncepcji takich jak luka informacyjna,
ramowanie, torowanie czy teoria perspektywy.

e Prezentacji oferty wartoSci do klienta i dostosowywania prezentacji do roéznych typéw
klientow.

¢ Komunikacyjne, takie jak zadawanie odpowiednich pytan na etapie diagnozy czy
umiejetnos¢ parafrazowania oraz kierowania przebiegiem rozmowy sprzedazowej;

e W zakresie obstugi klienta, takie jok radzenie sobie z trudnymi sytuacjami we
wspotpracy z klientem.

Wszystkie tresci i materiaty zawarte w tej publikacii, stanowiq wiasno$é Human Skills i sq utworem w rozumieniu ustawy z dnia 4 lutego 1994 r. o prawie autorskim i prawach pokrewnych (Dz. U.
Nr 90, poz. 631). Zadna jej cze$¢ nie moze by¢ rozpowszechniana lub kopiowana w jakikolwiek sposéb (elektroniczny, mechaniczny lub inny) bez pisemnej zgody autora.
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Warsztat ze sprzedazy wzmocni Twoje ,kompetencje sprzedazowe” zwigzane z:
e Pozyskiwaniem klientdéw, diagnozq potrzeb klienta, prezentacjq oferty wartosci;
e Obszarem interpersonalnym, w tym skutecznqg komunikacjg, rozpoznawaniem
i wykorzystaniem typow osobowos$ciowych.
e Z komunikacjg, w tym m.in. zadawaniem pytan, parafrazowaniem i kierowaniem
przebiegiem rozmowy sprzedazowe.
e Zastosowaniem koncepcji ekonomii behawioralne;j.

METODYKA SZKOLENIOWA:
Metody uzywane w trakcie szkolenia ,Sprzedaz w modelu perswazyjnym...”:

e Interaktywna prezentacja multimedialna wykorzystujgca zréznicowane techniki
komunikacji takie jak studia przypadkdw, filmy i przyktady zastosowania konkretnych
technik.

¢ Dynamiczne warsztaty w grupach majgce na celu przeéwiczenie konkretnych
umiejetnosci.

Wszystkie tresci i materiaty zawarte w tej publikacii, stanowiq wiasno$é Human Skills i sq utworem w rozumieniu ustawy z dnia 4 lutego 1994 r. o prawie autorskim i prawach pokrewnych (Dz. U.
Nr 90, poz. 631). Zadna jej cze$¢ nie moze by¢ rozpowszechniana lub kopiowana w jakikolwiek sposéb (elektroniczny, mechaniczny lub inny) bez pisemnej zgody autora.
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PROGRAM SZKOLENIA SPRZEDAZ W MODELU PERSWAZYJNYM 2Z
WYKORZYSTANIEM SPRAWDZONYCH KONCEPCJI EKONOMII BEHAWIORALNEJ -
OTWARTY KURS ONLINE

Szkolenie ,SPRZEDAZ W MODELU PERSWAZYJNYM..” zaplanowane jako warsztat online
realizujemy, korzystajgc z przyjoznych w obstudze platform internetowych, takich jak
Clickmeeting czy Zoom. Trening odbywa sie w czasie rzeczywistym, w przestrzeni wirtualnego
pokoju zarezerwowanego dla danej grupy szkoleniowej, do ktérego dostgp umozliwia
dedykowany link przekazywany Uczestnikom w wiadomosci e-mail. Zaréwno termin, jak i agenda
szkolenia sq kazdorazowo dostosowywane do preferencji Klienta, a program konkretnego
warsztatu optymalizowany w taki sposéb, by maksymalnie odpowiadat potrzebom
szkoleniowym danej grupy Kursantédw. Organizowane przez nas warsztaty online sq wyjgtkowo
przystepnq i wygodnq formq ksztatcenia oraz rozwoju kompetenciji, nie wymagajq instalowania
ptatnych programéw, ani specjalnego sprzetu. Do realizacii kursu online ,,SPRZEDAZ W MODELU
PERSWAZYJNYM...” potrzebny bedzie jedynie dostep do internetu oraz tablet lub telefon.
Szkolenie trwa 1 dziefi,, a jego program buduje kilka modutéw tematycznych wzbogaconych
licznymi zadaniami praktycznymi. W ramach podsumowania zaje€ Kursanci bedg mieli okazje
przygotowaé indywidualny plan dziatania, a takze otrzymajg od trenera wskazowki
i rekomendacje dotyczgce wykorzystania zdobytej wiedzy w praktyce. Poniewaz zawartos¢
merytoryczng i metodyczng szkolenia kazdorazowo staramy sie dopasowaé do potrzeb
Kursantéw, widoczny nizej program moze zosta¢ w razie potrzeby zmodyfikowany i uzupetniony
o alternatywne zagadnienia czy ¢wiczenia. Realizujgcych kurs online ,SPRZEDAZ W MODELU
PERSWAZYJNYM...” obejmujemy specjalnym programem darmowej opieki poszkoleniowej w
formie e-konsultacji (e-mentoring jest dostepny dla Kursantéw przez 30 dni od daty realizaciji
szkolenia). W cenie kursu zapewniamy Uczestnikom potrzebne pomoce i narzedzia, a takze
komplet materiatdw szkoleniowych podsumowujqcych wiedze na temat zastosowania w
sprzedazy koncepcji ekonomii behawiorainej.

Wszystkie tresci i materiaty zawarte w tej publikacii, stanowiq wiasno$é Human Skills i sq utworem w rozumieniu ustawy z dnia 4 lutego 1994 r. o prawie autorskim i prawach pokrewnych (Dz. U.
Nr 90, poz. 631). Zadna jej cze$¢ nie moze by¢ rozpowszechniana lub kopiowana w jakikolwiek sposéb (elektroniczny, mechaniczny lub inny) bez pisemnej zgody autora.
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SZCZEGOLOWY PROGRAM ZDALNEGO SZKOLENIA ,SPRZEDAZ W MODELU
PERSWAZYJNYM Z WYKORZYSTANIEM SPRAWDZONYCH KONCEPCJI EKONOMII
BEHAWIORALNEJ”

Warsztat ,,SPRZEDAZ W MODELU PERSWAZYJNYM...” realizujemy, korzystajgc z nowoczesnych
i aktywizujgcych technik nauczania zorientowanych na nauczanie poprzez dziatanie
i dosSwiadczanie. Postugujemy w sig¢ w toku treningu jedynie sprawdzonymi narzedziami,
a przygotowane przez naszych ekspertdw Ewiczenia majq zindywidualizowany charakter
i nawiqzujq do specyfiki pracy i doswiadczen Kursantédw. Kurs online poswigcony sprzedazy
w modelu perswazyjnym prowadzimy w petnej zgodzie z wytycznymi cyklu Kolba, a takze
podporzqgdkowujemy zasadom modelu Activity Based Learning. Szkolenie trwa co najmniej 7
godzin zegarowych z przerwami i rozpoczyna sie zwykle w okolicy godziny 9:00 rano. Istnieje
jednak mozliwo$¢ dostosowania agendy godzinowej szkolenia do preferencji Klienta.

Rozpoczecie szkolenia: weryfikacja potrzeb szkoleniowych Uczestnikdw warsztatu, identyfikacja
celdw szkolenia, oméwienie spraw organizacyjnych.

MODUL I: PERSWAZYJNE TECHNIKI POZYSKIWANIA KLIENTOW

Jak przyku¢ uwage potencjalnego klienta?

.Soczyste punkty styku” — jakie dziatania inicjowa¢ na poczgtku ,lejka sprzedazowego”,
by lead stat sig potencjalnym klientem?

Wykorzystanie koncepciji luki informacyjnej George’'a Lovensteina — zaktadanie tzw.
hakéw na uwage.

Techniki wywierania pozytywnego pierwszego wrazenia — spotkania online, spotkania
Ltwarzg w twarz” i rozmowy telefoniczne.

Torowanie w procesie budowania pozytywnego pierwszego wrazenia.

MODUL 2: BEHAWIORALNE | PSYCHOLOGICZNE TYPOLOGIE KLIENTOW
¢ Koncepcje metaprogramow w sprzedazy i ich wykorzystanie.
e Jak sprzedawa¢ stuchowcom, wzrokowcom kinestetykom?
e Kolory ludzi” oraz ich wykorzystanie w negocjacjach i sprzedazy.
¢ Co mobwi€ a czego nie moéwi¢ w czasie rozmowy sprzedazowej, by wzmocni€ warstwe
perswazyjng?

Wszystkie tresci i materiaty zawarte w tej publikacii, stanowiq wiasno$é Human Skills i sq utworem w rozumieniu ustawy z dnia 4 lutego 1994 r. o prawie autorskim i prawach pokrewnych (Dz. U.
Nr 90, poz. 631). Zadna jej cze$¢ nie moze by¢ rozpowszechniana lub kopiowana w jakikolwiek sposéb (elektroniczny, mechaniczny lub inny) bez pisemnej zgody autora.
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MODUL 3: KOMUNIKACJA PERSWAZYJNA Z KLIENTEM NA ETAPIE BADANIA POTRZEB
¢ Wzmacnianie perswazyjnej warstwy komunikacji na etapie diagnozy potrzeb klienta —
jezyk suchy i sugestywny.
¢ Kluczowe umiejetnosci komunikacyjne w diagnozie potrzeb klienta: aktywne stuchanie
i obserwacja, pytania otwarte i zamkniete, precyzowanie i uscislanie, parafrazowanie,
interpretowanie wypowiedzi klienta.
e Metoda Pytan Otwartych — techniki odkrywania potrzeb klientow.
e Zaawansowane badanie potrzeb klienta metodg 5W/TH.

MODUL 4: PREZENTACJA OFERTY WARTOSCI W MODELU PERSWAZYJNYM

e 6 najwazniejszych obaw klienta — jak je ,rozbroi¢” na etapie prezentaciji?

e Persuasive Selling Format (prezentacja produktowa skoncentrowana na wartoéci dla
klienta w modelu perswazyjnym).

e Ramowanie i teoria perspektywy Kahnemana-Tverskiego — wykorzystanie nauk
behawioralnych w prezentaciji oferty wartosci.

e Narracyjnos¢ w prezentacji oferty wartoSci joko metoda wzmacniania warstwy
perswazyjne;.

e Sprawdzone techniki obrony ceny — koncentracja nie na cenie, a na wartosci.

Podsumowanie szkolenia: powtdrzenie kluczowych zagadnien i wnioski, stworzenie przez
Uczestnikdw planéw wdrozenia zdobytej wiedzy do codziennych praktyk handlowych, sugestie i
porady eksperta w zakresie doboru szkolef i dalszego rozwoju kompetencji sprzedazowych.
Ewaluacja zrealizowanego programu szkoleniowego i feedback.

Czas trwania warsztatu: 1 dzien.

Wszystkie tresci i materiaty zawarte w tej publikacii, stanowiq wiasno$é Human Skills i sq utworem w rozumieniu ustawy z dnia 4 lutego 1994 r. o prawie autorskim i prawach pokrewnych (Dz. U.
Nr 90, poz. 631). Zadna jej cze$¢ nie moze by¢ rozpowszechniana lub kopiowana w jakikolwiek sposéb (elektroniczny, mechaniczny lub inny) bez pisemnej zgody autora.
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Otwarty kurs ze sprzedazy w modelu perswazyjnym organizowany jako stacjonarne szkolenie
odbywa sig w lokalizacji zaproponowanej przez Klienta bgdz w naszym oSrodku szkoleniowym w
centrum Warszawy. Warsztaty sprzedazowe oparte na ekonomii behawioralnej zostaty
zaplanowane jako jednodniowe szkolenie, a trening prowadzony jest wediug planu
zbudowanego z kilku segmentdéw tematycznych. Kazdy kurs jest kazdorazowo poprzedzany
diagnozg potrzeb szkoleniowych Kursantow, a trenerzy prowadzgcy zajecia wykorzystujq jej
wyniki do tego, by zoptymalizowaé¢ zawarto§¢ merytoryczng kursu oraz wyselekcjonowaé
najlepsze dla danej grupy metody i techniki szkolenia. Poniewaz szkolenie z technik
sprzedazowych na podstawie koncepcji ekonomii behawioralnej ma zindywidualizowany
charakter, staramy sie réwniez opiera¢ trening o zadania i éwiczenia nawigzujgce do realidw
pracy Kursantéw. Program prezentowanego szkolenia moze tez zostaé wzbogacony
o alternatywne tresci i zadania. Kurs otwarty ,,SPRZEDAZ W MODELU PERSWAZYJNYM...” trwa co
najmniej 7 godzin z przerwami i kohczy sie ewaluacjq warsztatu oraz sesjg rekomendacji ,na
przyszto$¢". Wszyscy Uczestnicy szkolenia nawigzujgcego do koncepcji ekonomii behawioralnej
majg mozliwos¢ skorzystania ze specjalnego wsparcia poszkoleniowego w formie e-konsultaciji
z trenerem prowadzgcym warsztat. Konsultacje te sq dostepne przez miesigc od chwili realizacji
kursu i sq catkowicie bezptatne. Wszystkim Kursantom realizujgcym szkolenie ,,SPRZEDAZ W
MODELU PERSWAZYJNYM..” na terenie naszego centrum szkoleniowego gwarantujemy
poczestunek serwowany w czasie przerwy $niadaniowej oraz dwudaniowy lunch, ktéry zostanie
podany w jednej z pobliskich restauracji. W cenie prezentowanego szkolenia zapewniamy
rébwniez Uczestnikom treningu komplet dedykowanych materiatdéw szkoleniowych oraz wszelkie
niezbedne w czasie warsztatu pomoce.

Wszystkie tresci i materiaty zawarte w tej publikacii, stanowiq wiasno$é Human Skills i sq utworem w rozumieniu ustawy z dnia 4 lutego 1994 r. o prawie autorskim i prawach pokrewnych (Dz. U.
Nr 90, poz. 631). Zadna jej cze$¢ nie moze by¢ rozpowszechniana lub kopiowana w jakikolwiek sposéb (elektroniczny, mechaniczny lub inny) bez pisemnej zgody autora.
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Warsztat jest standardowo realizowany w godzinach 9:00 — 17:00. Istnieje jednak mozliwos¢
dostosowania agendy godzinowej kursu do preferencji grupy. Réwniez miejsce realizaciji
szkolenia kazdorazowo uzgadniamy z Klientem zamawiajgcym szkolenie. Stacjonarny kurs
~SPRZEDAZ W MODELU PERSWAZYJNYM...” prowadzimy, korzystajgc z nowoczesnych metod
nauczania, ktére nastawione sg na aktywizacje Uczestnikbw zaje€ oraz nauczanie poprzez
doswiadczanie. Siegamy w czasie treningu po zweryfikowane narzedzia, w tym m.in. sprawdzone
i certyfikowane narzedzia diagnostyczne, a trening opieramy na specjalnie zaprojektowanych
na potrzeby kursu zadaniach. Przygotowany przez naszych ekspertéw kurs ze sprzedazy w
modelu perswazyjnym pozostaje wierny regutom modelu Activity Based Learning oraz zasadom
cyklu Kolba.

Wprowadzenie do warsztatu: omoéwienie celdw szkolenia i identyfikacja potrzeb Kursantéw,
sprawy organizacyjne.

MODUL I: PERSWAZYJNE TECHNIKI POZYSKIWANIA KLIENTOW

e Jak przyku¢ uwage potencjalnego klienta?
Jakie dziatania podejmowaé na poczqgtku ,lejka sprzedazowego”, aby lead zamienit sig
w potencjalnego klienta? — ,soczyste punkty styku”.
Zaktadanie ,hakédw na uwage” z wykorzystaniem koncepciji lukiinformacyjnej George'a
Lovensteina.
Pierwsze wrazenie robi sie tylko raz — techniki wywierania pozytywnego pierwszego
wrazenia w trakcie spotkan ,twarzg w twarz”, online i rozmoéw telefonicznych.
Torowanie w procesie budowania pozytywnego pierwszego wrazenia.

MODUL 2: PSYCHOLOGICZNE | BEHAWIORALNE TYPOLOGIE KLIENTOW
e Wykorzystanie koncepciji metaprogramow w sprzedazy.
e Jak sprzedawa¢ wzrokowcom, stuchowcom i kinestetykom?
e Kolory ludzi” i ich wykorzystanie w sprzedazy i negocjacjach.
e Co mbwi¢ a czego nie méwi¢ w trakcie rozmowy handlowej, aby wzmocni¢ warstwe
perswazyjng?

Wszystkie tresci i materiaty zawarte w tej publikacii, stanowiq wiasno$é Human Skills i sq utworem w rozumieniu ustawy z dnia 4 lutego 1994 r. o prawie autorskim i prawach pokrewnych (Dz. U.
Nr 90, poz. 631). Zadna jej cze$¢ nie moze by¢ rozpowszechniana lub kopiowana w jakikolwiek sposéb (elektroniczny, mechaniczny lub inny) bez pisemnej zgody autora.
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MODUL 3: KOMUNIKACJA PERSWAZYJNA Z KLIENTEM NA ETAPIE DIAGNOZY POTRZEB
e Jezyk suchy a jezyk sugestywny — wzmacnianie perswazyjnej warstwy komunikaciji na
etapie badania potrzeb klienta.
¢ Najwazniejsze umiejetnosci komunikacyjne w badaniu potrzeb: pytania zamkniete i
otwarte, aktywne stuchanie i obserwacja, uscislanie i precyzowanie, interpretowanie
wypowiedzi klienta, parafrazowanie.
e Sprawdzone techniki odkrywania potrzeb klienta: Metoda Pytah Otwartych.
e Zaawansowane badanie potrzeb metodq 5W/1H.

MODUL 4: PREZENTACJA OFERTY WARTOSCI W MODELU PERSWAZYJNYM

e SzeS¢ najwazniejszych obaw klienta — jak je ,rozbroi€” na etapie prezentacji?

e Prezentacja produktowa skoncentrowana na wartoSci dla klienta w modelu
perswazyjnym — Persuasive Selling Format.

e Wykorzystanie nauk behawioralnych w prezentacji oferty wartoSci - teoria
perspektywy Kaohnemana-Tverskiego i ramowanie.

e Narracyjnos¢ w prezentacji oferty wartoSci joko metoda wzmacniania warstwy
perswazyjne;.

e Techniki obrony ceny i koncentracja na wartosci, a nie na cenie.

Zakonczenie kursu: powtérzenie najwazniejszych tresci, opracowanie indywidualnych planéw
wdrozenia zdobytych umiejgetnosci i wiedzy, rekomendacije trenera dotyczgce dalszego rozwoju
kompetenciji sprzedazowych. Ewaluacja szkolenia, feedback.

Czas trwania szkolenia: 1 dzieh.

Wszystkie tresci i materiaty zawarte w tej publikacii, stanowiq wiasno$é Human Skills i sq utworem w rozumieniu ustawy z dnia 4 lutego 1994 r. o prawie autorskim i prawach pokrewnych (Dz. U.
Nr 90, poz. 631). Zadna jej cze$¢ nie moze by¢ rozpowszechniana lub kopiowana w jakikolwiek sposéb (elektroniczny, mechaniczny lub inny) bez pisemnej zgody autora.
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INFORMACJE ORGANIZACYJNE

Cena i terminy (link)

SZKOLENIE ON-LINE:
Cena zawiera:
e Materiaty szkoleniowe w pdf.
e Certyfikat odbycia szkolenia.
e Mozliwos¢ odbycia e-mentoringu po obyciu szkolenia (po ustaleniu z trenerem).
Jak sie przygotowaé do uczestnictwa w szkoleniu otwartym online?
e Szkolenie obywa sie na platformie Clikmeeting lub Zoom. Nie musisz nic instalowaé. Udziat
w szkoleniu jest mozliwy za posrednictwem komputera, laptopa oraz telefonu komorkowego.
e Przed udziatem w szkoleniu otrzymasz link do pokoju online.
e Przed szkoleniem sprawdz czy dziatajq Ci gtosniki oraz czy masz aktywng kamere (moze sig
przydac).
e Przygotuj sobie notatnik oraz dtugopis.
e Logujqc sie na szkolenie, skorzystaj z przeglgdarki Google Chrome lub Firefox.
e Sprawdz jak sie przygotowaé technicznie (wiecej informaciji).

SZKOLENIE OTWARTE STACJONARNE:
Cena szkolenia otwartego stacjonarnego zawiera:

e Realizacje szkolenia w kamienicy, w centrum Warszawy (zobacz nasze biuro) lub w wybranej
sali szkoleniowej w Warszawie z dostosowaniem do potrzeb oséb niepetnosprawnych.

o Przerwe kawowq premium (kawa z ekspresu i nie tylko; wybér herbat; napoje; owoce; przekqgski)
oraz obiad w pobliskiej restauracji. Jezeli jeste§ na szczegdlnej diecie, zgto§ nam to prosze
przed szkoleniem.

» Pakiet szkoleniowy (materiaty szkoleniowe, teczka, notatnik, dtugopis).

e Certyfikat odbycia szkolenia.

e Mozliwos¢ odbycia e-mentoringu po obyciu szkolenia (po ustaleniu z trenerem).

Jak sie przygotowaé do uczestnictwa w szkoleniu stacjonarnym?
e Szkolenie obywa sie w godzinach 9:00-16:00 — zapraszamy Cie juz okoto godziny 8:45.
e W trakcie szkolenia bedq przerwy kawowe i jedna dtuzsza obiadowa.

Wszystkie tresci i materiaty zawarte w tej publikacii, stanowiq wiasno$é Human Skills i sq utworem w rozumieniu ustawy z dnia 4 lutego 1994 r. o prawie autorskim i prawach pokrewnych (Dz. U.
Nr 90, poz. 631). Zadna jej cze$¢ nie moze by¢ rozpowszechniana lub kopiowana w jakikolwiek sposéb (elektroniczny, mechaniczny lub inny) bez pisemnej zgody autora.
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https://www.humanskills.pl/szkolenia_otwarte/first-time-manager/
https://www.humanskills.pl/szkolenia/clikmeeting/
https://www.humanskills.pl/firma/

