We Make You Grow!

Nasza wiedza wspiera Twoj biznes.

Firma szkoleniowa Human Skills

Techniki sprzedazy
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Otwarty kurs ,,Techniki sprzedazy” pozwoli Ci zdoby¢ sprawdzong wiedze o:
¢ Warunkach efektywnego pozyskiwania klientdbw i wymogach skutecznej
sprzedazy.
¢ Nowoczesnych i dobrze dziatajgcych metodach prezentacji oferty.
e Nowatorskich i skutecznych technikach sprzedazy.
e Wartoéciowych stylach sprzedawcy (m.in. Handlowiec jako doradca).
e Procesie sprzedazy i finalizaciji.
e Zasadach kreowania wizerunku fachowca-sprzedawcy i budowania zaufania.
¢ Najwazniejszych technikach negocjacji i perswaz;ji.
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DLACZEGO HUMAN SKILLS?

Od kilkunastu lat wspieramy w rozwoju Klientdbw B2B oraz B2C
organizujgc szkolenia, warsztaty, kursy, czy indywidualne TU ZAPtAClSZ KARTA
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 bllk
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 Bazq
Ustug Szkoleniowych BUR.

Nasze logo to cztery postaci, pomiedzy ktérymi powstaje ksztatt puzzla - kluczowego elementu w budowaniu
spojnej 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,
majqc zawsze na uwadze najwyzsze standardy branzy szkoleniowej oraz indywidualne potrzeby naszych Klientow.
U nas kazdy Klient oraz Uczestnik znajdzie przestrzen, by wzmacniac¢ swoje kompetencje w zgodzie z wiasnym
stylem dziatania. Prowadzimy rowniez projekt Sukces Kobiety Biznesu.

Motywem przewodnim naszej firmy sg 4 energie znane z wielu narzedzi diagnostycznych, jokimi 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 wzmocnienia.

« 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.

o bo czerpiemy inspiracje z globalnych trendéw i innowaciji.

Podstawqg skuteczno$ci naszych dziatafi szkoleniowych jest nie tylko zaufanie Klientdbw poparte licznymi
referencjami, wyrdznienia ekspertéow, 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 publikaciji, stanowiq wtasnos¢ 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

Szkolenia sprzedazowe to zdecydowanie najpopularniejsze kursy w dzisiejszych czasach.
Niezaleznie odtego, czy Twoja organizacja oferuje produkt, ustuge czy zajmuje sie innego
rodzaju dziatalnosciq, to wigcej niz prawdopodobne, ze réwniez Twojej firmie bardzo przyda sig
szkolenie sprzedazowe. Skuteczna sprzedaz nie dotyczy bowiem aktualnie jedynie handlowcow
i ustugodawcodw. Wszyscy w zasadzie dzi§ co$ oferujemy innym, afundamentem naszego
powodzenia jest umiejetna prezentacja oferty ifinalizacja umowy. Oferowane przez nas
szkolenia ze sprzedazy iszkolenia z negocjaciji to zupetnie inne niz wszystkie znane Ci dotqgd
kursy sprzedazowe. Patrzymy na sytuacje sprzedazy bardzo szeroko, ale projektujgc konkretny
kurs, potrafimy skupi€ sie na konkretach idostosowa¢ program organizowanego przez nas
warsztatu ze sprzedazy do Twoich potrzeb, specyfiki Twojej firmy ijej strategicznych celéw.
Niezaleznie wigc, czy interesujg Cie nowe techniki sprzedazy, czy bardziej potrzebne jest
w Twojej firmie szkolenie z negocjacji, mozesz nam powierzy¢é misje wyszkolenia Ciebie lub
Twoich pracownikow.

W czasie przygotowanego przez naszych ekspertéw szkolenia ,,TECHNIKI SPRZEDAZY” dowiesz
sie, m.in. co jest kluczowym fundamentem dla skutecznej sprzedazy, jak zmieni¢ styl sprzedazy
by byt efektywniejszy ijaok budowaé silne relacje biznesowe. Nauczymy Cie stucha¢ klienta
i dostosowywaé oferteg dojego potrzeb, prowadzi€ sprzedaz bazujgcqg na otwartosci
partnerstwa biznesowego, w naturalny sposéb domykaé transakcje izdobywaé polecenia
do kolejnych klientéw. Otwarty kurs ,, TECHNIKI SPRZEDAZY" to nasz nowy projekt szkoleniowy,
ktéry wyrdznia szczegdlna troska o aktualno$é prezentowanej podczas warsztatdw wiedzy.
Staramy sie tak konstruowa€ nasze szkolenia ze sprzedazy, by nie wracaé w ich programach
zbyt czesto do przestarzatych technik sprzedazowych, ale zainspirowa¢ sprzedawcow i nauczy€
czego$ zupetnie nowego i skuteczniej dziatajgcego w aktualnych realiach. Szkolenie ,,TECHNIKI
SPRZEDAZY"” to jednocze$nie wyspecijalizowany warsztat, ktéry pozwoli Twoim pracownikom
uformowaé witasny efektywny styl sprzedazy i praktyczny kurs negocjaciji, ktére otwierajqg drzwi
do finalizacji sprzedazy. Wybierajgc, oferowane przez nas szkolenia poswigecone sprzedazy
zyskasz wsparcie ze strony Swietnie wykwalifikowanych fachowcoéw, doswiadczonych treneréw
i sprzedawcow, ktorzy od lat prowadzq z sukcesami kursy sprzedazowe, szkolenia negocjacyjne
i szkolenia z obstugi klienta. Mozesz wigc mie€¢ pewnos$¢, ze decydujesz sie naustuge o
odpowiednio wysokiej jakosci. Naszg renome iskutecznoS¢ potwierdzajqg zresztqg liczne
wyréznienia, certyfikaty i opinie tysiecy zadowolonych Klientow.

Serdecznie zapraszamy do zapisu na powyzszy kurs oraz inne nowoczesne warsztaty z
pokrewnych kategorii: otwarty kurs obstugi klienta ,Profesjonalna obstuga klienta”, warsztat
.Negocjacje w pracy” czy szkolenie otwarte ,Prospecting — nowych klientéw”. Szkolenie z technik
sprzedazy, kurs z negocjacji oraz szkolenie z obstugi klienta mozesz przejS¢ w naszej szkole
réwniez w wygodnej formule online! Zapraszamy!

Wszystkie treSci i materiaty zawarte w tej publikaciji, stanowiq witasnos¢ 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

Przygotowane przez nas szkolenia sprzedazowe koncentrujg sie na praktycznych
umiejetnosciach. Kazde otwarte szkolenie sprzedazowe to w 80% warsztat wypetniony
¢wiczeniami. Na teorige pozostawiamy jednak pozostate 20%, bo wiemy, ze skuteczne szkolenia
ze sprzedazy czy szkolenia z negocjacji nie mogqg obejS¢ sie bez fundamentdw, ktdorq jest
specjalistyczna wiedza z wielu réznych dziedzin, zwtaszcza marketingu, ale tez komunikaciji,
negocjacji czy budowania wizerunku. W czasie warsztatu ,,TECHNIKI SPRZEDAZY” przejdziesz
trening ze skutecznych metod sprzedazy, praktyczne szkolenie z negocjacji i przecwiczysz
sprawdzone sposoby pozyskiwania klientow i finalizowania z nimi kontraktow. Naszym
priorytetem jest to, by kazdy Kursant mogt podczas szkolenia zdoby€ najbardziej przydatne w
jego sytuacji umiejetnosci sprzedazowe i kompetencje, od ktérych zalezy efektywnos¢
zbudowanych relacji biznesowych. Dlatego przygotowany przez nas warsztat to czeSciowo
takze szkolenie z budowania wizerunku profesjonalnego sprzedawcy, warsztat perswazji
i kurs negocjaciji. Szkolenia negocjacyjne, treningi perswazji czy szkolenia z obstugi klienta sqg
zresztq doskonatym  uzupetnieniem programéw  szkoleniowych dla  nowoczesnych
sprzedawcow.

Szkolenie otwarte ,,TECHNIKI SPRZEDAZY"”, podobnie, jak kurs obstugi klienta lub dowolne inne
szkolenie z kategorii ,Sprzedaz” realizujemy w dwbdch najbardziej poszukiwanych trybach
nauczania — jako kurs online, dzigki ktéremu uczy¢ mozna sie z dowolnego, wybranego przez
siebie miejsca lub warsztat stacjonarny, podczas ktérego bedziemy Cie goScic w naszym
centrum szkoleniowym w sercu Warszawy. Przygotowane przez naszych trenerdbw otwarte
szkolenia z technik sprzedazy i standarddw obstugi klienta to certyfikowane kursy, ktérych
jako$€ nieustannie monitorujemy, masz wigc gwarancje, ze w Human Skills przejdziesz kurs
sprzedazy lub szkolenie z obstugi klienta o najwyzszym standardzie ipotwierdzone;j
skutecznosci.

Wszystkie treSci i materiaty zawarte w tej publikaciji, stanowiq wtasnos¢ 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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JAKIE KORZYSCI OFERUJE SZKOLENIE ,, TECHNIKI SPRZEDAZY"?

Otwarte szkolenia sprzedazowe z naszego nowego katalogu szkoleh to nowatorskie
i nowoczesne programy szkoleniowe, ktére w skuteczny i atrakcyjny sposdb przekazujg
Kursantom wiedze koniecznq do skutecznego pozyskiwania klientdéw, prezentowania atutéow
oferty i finalizowania umoéw. Staramy sie, by kazde przygotowane przez naszych ekspertow
szkolenie sprzedazowe w jak najwigkszym stopniu odwotywato sie do zawodowych
doSwiadczeh naszych Klientdbw i przygotowywato ich do rozwigzywania faktycznych
problemodw, z ktérymi stykajq sie w swej codziennej pracy. W zwigzku z tym organizowane przez
nas szkolenia ze sprzedazy, treningi asertywnos$ci i szkolenia z negocjacji, poprzedzamy
standardowo weryfikacjg potrzeb szkoleniowych Kursantéw i dostosowujemy do ujawnionych
oczekiwan i deficytdbw program, tresci, techniki i metody nauczania konkretnego kursu.
Niezaleznie od tego, czy Twoim pracownikom lub Tobie bardziej potrzebne jest w danym
momencie przeszkolenie z technik perswazji, zbijania obiekcji czy szkolenie z negocjaciji,
podczas otwartego warsztatu ,, TECHNIKI SPRZEDAZY” wytrenujesz te umiejetnosci, ktére sq
najbardziej przydatne w Twojej sytuaciji. Otwarte szkolenie poswiecone skutecznym technikom
sprzedazy to intensywny kurs skoncentrowany na nauce poprzez dziatanie. W czasie warsztatu
~TECHNIKI SPRZEDAZY" przejdziesz wiec praktyczny kurs diagnozowania i kreowania potrzeb
klienta, kurs negocjacji, argumentacji i formutowania komunikatdw w zgodzie z zasadami
jezyka korzySci. Umiejetnosci i kompetencje kluczowe na stanowisku sprzedawcy bedziesz
trenowat w naszej szkole pod opiekqg merytoryczng dosSwiadczonej w sprzedazy i Swietnie
wykwalifikowanej kadry trenerskiej, ktérej specjalnosciq sq warsztaty sprzedazowe, szkolenia
negocjacyjne i profesjonalne szkolenia z obstugi klienta. Staramy sie rowniez, by oferowane
przez nas szkolenia gwarantowaty sprzedawcom wszechstronny rozwdj, dlatego kursy
sprzedazowe dopetniamy ofertq szkoleh specjalnych, wéréd ktoérych znajdujg sie m.in. warsztat
.Prospecting pozyskiwanie nowych klientdw”, trening umiejetnosci negocjacyjnych
i profesjonalny kurs obstugi klienta. Kurs ,, TECHNIKI SPRZEDAZY", trening po$wigcony sztuce
negocjaciji i szkolenie z obstugi klienta to kursy, ktére kohczq sie wydaniem certyfikatu.

Wszystkie treSci i materiaty zawarte w tej publikaciji, stanowiq wtasnos¢ 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 ,Techniki sprzedazy” pozwoli Ci zdoby¢ sprawdzonq wiedze¢ o:

e Warunkach efektywnego pozyskiwania klientdéw i wymogach skutecznej sprzedazy.

¢ Nowoczesnych i dobrze dziatajgcych metodach prezentacji oferty.

e Nowatorskich i skutecznych technikach sprzedazy.

e Wartosciowych stylach sprzedawcy (m.in. Handlowiec jako doradca).

e Procesie sprzedazy i finalizaciji.

e Zasadach kreowania wizerunku fachowca-sprzedawcy i budowania zaufania.

¢ Najwazniejszych technikach negocjacji i perswaz;ji.

Szkolenie poswigcone technikom sprzedazy pozwoli Ci zdoby¢ praktyczne umiejetnosci:

o Docierania do 0séb decyzyjnych w firmach/ustalania, kto jest decydentem.

e Budowania wizerunku doradcy i profesjonalisty poprzez jakoS¢ obstugi, sposdb
zachowania, argumentowania i dostrajania sie do potrzeb rozmdwcy.

e Pozyskiwania nowych klientéw i finalizowania z nimi kontraktow.

¢ Rzetelnego diagnozowania potrzeb klienta.

e Perswazyjnej prezentacji handlowej skoncentrowanej na dostarczeniu klientowi
rozwigzania.

e Operowania w rozmowie z klientem jezykiem korzySci, opartym na trafnie
zdiagnozowanych potrzebach klientow.

e Analizowana procesu sprzedazy (jego poszczegdinych sktadowych), zaczynajgc od
pozyskania kontaktu do klienta, przez przygotowanie sie do pierwszej rozmowy,
wdrozenia podejécia opartego na stuchaniu klienta i umiejetnym zadawaniu pytan
pogtebiajgcych, prezentacje rozwiqzan, prace z zastrzezeniami, skohczywszy na
cementowaniu ustalen — finalizaciji.

e Budowania wiarygodnoSci prezentowanego rozwiqzania za pomocq przykiadow
ilustrujgcych efekty uzyskane w przypadku innych klientéw.

e Budowania u klienta zobowigzania do dziatania — zmaksymalizowania poczucia, ze
dalsze dziatania w omawianym temacie wymagajq pilnej uwagi klienta.

e Negocjacyjnych w aspekcie obrony ceny;, efektywnego robienia ustgpstw
w negocjacjach; ustalenia propozycji wyjSciowej i granicy ustepstw.

Otwarte szkolenia z technik sprzedazy pogtebiajg kluczowe kompetencje zwigzane z:
¢ Budowaniem wizerunku profesjonalisty.
e Sprzedazq i finalizacjg kontraktéw.
o Swiadomg komunikacijq i perswazjq.

Wszystkie treSci i materiaty zawarte w tej publikaciji, stanowiq wtasnos¢ 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 SPRZEDAZOWEGO TECHNIKI SPRZEDAZY - KURS
ONLINE

Modut | Skuteczne techniki sprzedazy. Kluczowe pytania.
« W czym jest mocna firma (nasze produkty), ktérq reprezentuje?
« Jakie korzysci ze wspbtpracy ze mngq i wykorzystania mojego produktu ma Klient?
» Dlaczego moi klienci jeszcze nie widzq tych korzy$ci? Jakie ich poglqdy sprawiajg, ze nie
doceniajg oni mozliwosci moich produktéw w takim stopniu, w jakim powinni?

Modut Il Skuteczne techniki sprzedazy. Proces sprzedazy.
e Omobwienie schematu prowadzenia rozmowy handlowej z uwzglednieniem dziatan

handlowca na poszczegdlnych etapach procesu:
° Dziatania prospectingowe — jak pozyskiwa€ nowych klientéw?
° Planowanie wizyty + przygotowanie sie handlowca.
° Badanie potrzeb i sytuaciji klienta.
° Prezentacja handlowa — jezyk korzysci.
° Rozbijanie zastrzezen klienta.
° Zamknigcie sprzedazy — parafraza korzysci.
° Podtrzymanie kontaktu z klientem.
° Pozyskanie polecenia do nowego klienta.

Modut Il Skuteczne techniki sprzedazy. Planowanie wizyty u klienta. Jak nalezy przygotowaé

si¢ do rozmowy:
o Kto w firmie klienta jest osobqg decyzyjng, a kto bedzie moim ambasadorem wptywu na
decydenta?

o« Co wiem o kliencie? Co wiem o branzy klienta? Co wiem o sytuaciji klienta? Co wiem
o jego preferencjach biznesowych?

o O co musze zapytac klienta? Jakie pytania implikacyjne chce zada¢ klientowi?

o Jakie zagadnienia powinienem poruszy¢ podczas rozmowy, by stworzy€ sobie
Lrampoling” do ukazania rozwigzan i mozliwosci w branzy klienta?

o Jaki jest mdj cel na to konkretne spotkanie z klientem? Co chce osiggnq¢ w aspekcie
relacyjnym, a co w aspekcie biznesowym?

» Jak chce zobligowag klienta do zobowigzania? Jakiego typu ma by¢ to zobowigzanie?

Wszystkie treSci i materiaty zawarte w tej publikaciji, stanowiq wtasnos¢ 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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Modut IV Skuteczne techniki sprzedazy. Proba zrozumienia sytuaciji klienta.

» Koniec z klasycznym modelem sprzedazy pytaj-ocen-napraw — dlaczego?

e Na czym polega aktywne stuchanie i jak ,wciggng¢” klienta do rozmowy, zeby sam sobie
sprzedat nasze rozwigzanie — trening uwaznosci.

o Budowanie zaufania w relacji z klientem — stuchanie nie jest czeSciq procesu zadawania
pytan, lecz odwrotnie — zadawanie pytan, to element procesu stuchania.

o Droga w komunikacji z klientem oparta na wspdtpracy i konstrukciji: stuchaj — zrozum -
dotqcz.

o Tworzenie pytah w celu implikowania probleméw klienta i naprowadzania klienta na
wartosciowe rozwigzania.

Modut V Skuteczne techniki sprzedazy. Badanie potrzeb klienta
Symulacja podczas ktérej uczestnicy zrozumiejq role i znaczenie pytan w procesie sprzedazy.
Uczestnicy prze€wiczq i zrozumiejg znaczenie pytan:

o Otwartych.

» Pogtebiajgcych.

o Wytrychdéw.

e Przekierowujgcych.

Modut VI Skuteczne techniki sprzedazy. Prezentacja rozwiqzania ,,Big idea”. Sztuka zmiany
perspektywy postrzegania sytuaciji przez klienta wedtug 5 krokéw argumentacyjnych:

1. Przeanalizowa€ i przedstawi¢ racjonalne argumenty przemawiajgce za mojqg ofertg
Pokaza¢ emocjonalne korzysci dla klienta.
Ocenic¢ i pokazaé wptyw zmian w poréwnaniu z alternatywnymi rozwigzaniami.
Zmaksymalizowa€ poczucie, ze dalsze dziatania wymagajqg pilnej uwagi klienta.
Zbudowa¢ wiarygodno§¢ za pomocq przyktaddw ilustrujgcych efekty uzyskane
w przypadku innych klientow.

SEFNE AN

Modut VIl Sekwencja PCK - potrzeba - cecha - korzys¢

1. Jak postugiwac sie jezykiem korzysci podczas efektywnej prezentacji handlowej. Jak
oddziatywa¢ na wyzwalacz klienta, czyli jego gtdbwnqg potrzebe?

2. Jesli handlowiec uzyska dostep do osoby, ktéra nie jest decyzyjna w firmie, jednak ma
ona dostep do decydenta, to umiejetne wdrozenie kroku 4 jest istotne z punktu widzenia
dalszego procesu wywierania wptywu wewngtrz firmy. Dalsze dziatania w tym przypadku,
to wywieranie wptywu na decydenta przez rozméwce handlowca wewnatrz struktury
firmowe.

Wszystkie treSci i materiaty zawarte w tej publikaciji, stanowiq wtasnos¢ 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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Modut VIl Skuteczne techniki sprzedazy. Cementowanie ustaleh z wizyty u klienta. Jak
cementowaé sprzedaz, by by¢é postrzeganym jako zaufany doradca - techniki

nieinwazyjnego zamykania sprzedazy:
o Parafraza korzySciowa.
o Bilans zyskow i strat.
o Alternatywne zamkniecie.
e Gramy w wartosci — otwarto$¢ i partnerstwo.

Modut IX Skuteczne techniki sprzedazy. To jest za drogie — techniki obrony ceny
o Uruchom lewq pétkule mdzgu Klienta, czyli jak argumentowaé do emociji, by potrafi¢
przekonac klientdéw, ze cena nie jest najwazniejszym kryterium wyboru.

Modut X Skuteczne techniki sprzedazy. Taktyki ostabienia oferenta, jak na nie reagowagé,
czyli budowanie efektywnych kontr-taktyk

« ,Mam swojego / innego dostawce..”.

» Stawianie w niedoczasie.

« ,Nie jestem zainteresowany wspotpracq na takich warunkach”.

e ,Musze cig€ koszty” — straszenie konkurencjq.

Wszystkie tresci i materiaty zawarte w tej publikacji, stanowiq wiasno$é Human Skills i sg utworem w rozumieniu ustawy z dnia 4 lutego 1994 r. o prawie autorskim i prawach pokrewnych (Dz. u.
Nr 90, poz. 631). Zadna jej cze$¢ nie moze by¢ rozpowszechniana lub kopiowana w jakikolwiek sposéb (elektroniczny, mechaniczny lub inny) bez pisemnej zgody autora.
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Stacjonarne szkolenia sprzedazowe organizujemy w naszej siedzibie zlokalizowanej w centrum
Warszawy. Kursantom wybierajgcym stacjonarne szkolenie sprzedazowe ,,TECHNIKI
SPRZEDAZY” zapewniamy w naszym komfortowo zaaranzowanym centrum optymalne warunki
do treningu. Pracujemy w dobrze wyposazonych i przestronnych salach, a oferowane przez nas
szkolenia ze sprzedazy, metod pozyskiwania nowych klientdw czy stacjonarne szkolenia z
negocjacji sq prowadzone przez zyczliwych i zawsze chetnych do pomocy trenerdw.
Zaprojektowane przez naszych ekspertéw szkolenie ,, TECHNIKI SPRZEDAZY" to kurs praktyczny,
podczas ktérego odbywa sie trening prezentacji oferty, diagnozowania potrzeb klienta, zbijania
obiekciji, szkolenie z negocjacji i technik domykania sprzedazy. W programie prezentowanego
kursu dominujg aktywizujgce metody pracy i €wiczenia skoncentrowane na nauce poprzez
dziatanie. Stacjonarny warsztat poswiecony skutecznym technikom sprzedazy, jok réwniez
szkolenie ,Skuteczny handlowiec” czy kurs negocjacji to zindywidualizowane projekty
szkoleniowe, co oznacza, ze przyktadamy duzq wage do tego, by organizowane przez nas kursy
sprzedazowe i szkolenia negocjacyjne odwotywaty sie do doswiadczen Kursantéw i pomagaty
im rozwigzywac realne problemy, z ktérymi spotykajq sie w swojej pracy.

Nad optymalizacjg programu stacjonarnego kursu , TECHNIKI SPRZEDAZY” czuwajq nasi
wysoko wykwalifikowani trenerzy, ktérzy od wielu lat z sukcesami prowadzq szkolenia dla
sprzedawcdw, treningi prospectingu, szkolenia z obstugi klienta i inne wyspecjalizowane
szkolenia biznesowe. Otwarty kurs ,TECHNIKI SPRZEDAZY” to jednodniowy warsztat, ktory
obejmuje 10 modutéw tematycznych i standardowo trwa okoto 7 godzin zegarowych.
Stacjonarne szkolenie poswiecone technikom efektywnej sprzedazy pozwala Kursantom
pozyskaé certyfikat ukonczenia profesjonalnego szkolenia w Human Skills. Rekomendowanym
uzupetnieniem szkolenia z technik sprzedazy jest m.in. przygotowany przez nas
wyspecjalizowany warsztat ,Prospecting pozyskiwanie nowych klientéw”, a takze profesjonalny
kurs obstugi klienta. Przygotowany przez nas kurs z efektywnych metod pozyskiwania klientow
oraz wspomniane szkolenie z obstugi klienta rowniez realizujemy w trybie stacjonarnym oraz
jako kursy online.

Wszystkie treSci i materiaty zawarte w tej publikaciji, stanowiq wtasnos¢ 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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Stacjonarne szkolenia sprzedazowe standardowo rozpoczyndjg sie rozpoznaniem potrzeb
szkoleniowych Kursantéw, a rezultaty diagnozy przeprowadzonej przez trenera majq
decydujgcy wptyw na ostateczng posta¢ programu danego warsztatu oraz na dobdér metod
nauczania i przyktadéw, na ktérych oprze sie dane szkolenie sprzedazowe. Stacjonarne
szkolenia , TECHNIKI SPRZEDAZY” oraz pozostate kursy o pokrewnej tematyce, np. szkolenia
z negocjacji koncentrujq sie na treningu praktycznym i opierajq sie na zatozeniach cyklu Kolba
i modelu ABL (Activity Based Learning). Kazde realizowane w naszym centrum szkoleniowym
otwarte szkolenie z negocjacji czy sprzedazy staramy sie maksymalnie dopasowaé do
rzeczywistych potrzeb szkoleniowych naszych Kursantéw, dlatego w programie konkretnego
szkolenia mogq znalez€ sige réwniez alternatywne Ewiczenia i zagadnienia, aby przygotowany
przez nas warsztat ze sprzedazy czy kurs negocjacji uwzgledniat specyfike organizaciji, w ktérej
pracujg Uczestnicy zaje€ oraz ich doswiadczenia i oczekiwania. Na zyczenie Kursantéw trener
moze na etapie podsumowania zaje¢ zarekomendowaé Uczestnikom kursu , TECHNIKI
SPRZEDAZY"” dodatkowe szkolenia negocjacyjne, warsztaty sprzedazowe czy szkolenia z obstugi
klienta, ktére uzupetnityby Iluki w wiedzy czy umiejetnoSciach konkretnych Kursantow.
Uczestnikom stacjonarnego warsztatu ,TECHNIKI SPRZEDAZY” zapewniamy poczestunek
serwowany podczas przerwy $niadaniowej, a takze dwudaniowy obiad w zlokalizowanej w
poblizu naszej szkoty restauracji. Uczestnicy kursu otrzymujg od nas réwniez pakiet starannie
opracowanych materiatdw szkoleniowych. Klienci wybierajgcy szkolenie , TECHNIKI
SPRZEDAZY" bqdz inne stacjonarny kurs z tego samego dziatu, np. kurs obstugi klienta bqdz
warsztaty z negocjacji, majg takze mozliwo$€ skorzystania z e-mentoringu po ukonczeniu
kursu. Na konsultacje z ekspertem prowadzgcym kurs nalezy sie¢ umowi¢ podczas zajec€.

Wszystkie treSci i materiaty zawarte w tej publikaciji, stanowiq wtasnos¢ 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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Rozpoczecie warsztatu. Weryfikacja potrzeb szkoleniowych Kursantéw, oméwienie celéw
szkolenia, kontrakt.

Modut I. Skuteczne techniki sprzedazy. Kluczowe pytania.
« W czym mocna jest firma, ktérq reprezentuje? (nasze produkty).
o Jakie korzySci moze mieC klient zewspdtpracy zemnq oraz wykorzystania
mojego produktu?
e Dlaczego moi klienci nie widzqg korzySci mojego produktu? Jakie ich poglgdy sprawiajg,
ze nie doceniajg mozliwosci moich produktéw w takim stopniu, w jokim powinni?

Modut Il. Skuteczne techniki sprzedazy. Przebieg procesu sprzedazy.
e Schemat rozmowy handlowej z uwzglednieniem dziatan sprzedawcy w poszczegdlnych
fazach procesu.
e Prospecting — jak pozyskiwaé nowych klientow?
» Wizyta u klienta — planowanie wizyty i przygotowanie sie do niej.
» Badanie sytuacji i potrzeb klienta.
e Prezentacja handlowa z wykorzystaniem jezyka korzysci.
o Zastrzezenia klienta — jak je rozbijac?
o Domknigcie sprzedazy — parafraza korzysci i zyskow.
e Podtrzymanie kontaktu z klientem.
e Pozyskanie polecenia.

Modut lll. Skuteczne techniki sprzedazy. Wizyta u klienta - jak przygotowa¢ si¢ do rozmowy?

o Kto jest osobqg decyzyjng w firmie klienta, a kto stanie si¢ moim ambasadorem wptywu
na decydenta?

e Co wiem o branzy klienta, jego sytuacji i o samym kliencie, a co wiem o jego
preferencjach biznesowych?

» Jakie pytania implikacyjne chce zadac¢ klientowi i 0 co musze go zapytac?

« Jakie zagadnienia poruszy€ podczas rozmowy, by stworzy€ ,trampoling” do ukazania
mozliwosci i rozwigzah w branzy klienta?

« Jaki mam cel na to konkretne spotkanie? Co chce osigqgng¢ w aspekcie biznesowym, a
co w aspekcie relacyjnym?

e W jaki sposéb chce zobligowac¢ klienta do zobowigzania? Jaki charakter ma mie€ to
zobowiqzanie?

Wszystkie treSci i materiaty zawarte w tej publikaciji, stanowiq wtasnos¢ 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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Modut IV. Skuteczne techniki sprzedazy. Proba zrozumienia sytuaciji klienta.

» Klasyczny model sprzedazy pytaj — ocen — napraw — dlaczego nastat jego koniec?

o Jak ,wciggnq¢” klienta do rozmowy, zeby sam sobie sprzedat oferowane przez nas
rozwigzanie i na czym polega aktywne stuchanie — trening uwaznosci.

« Zaufanie w relacji z klientem — jak je zbudowaé? (stuchanie nie jest czesciqg procesu
zadawania pytan, lecz odwrotnie: zadawanie pytan jest elementem procesu stuchania).

e Metoda w komunikaciji z klientem bazujgca na wspbtpracy oraz konstrukciji: stuchaj —
zrozum — dotqcz.

e Formutowanie pytah w celu implikowania problemdw klienta i kierowanie go na
wartosciowe rozwigzania.

Modut V. Skuteczne techniki sprzedazy. Rozpoznanie potrzeb klienta.
Sesja Ewiczeh poswigconych tworzeniu pytan:

o Otwartych.

e Wytrychbw.

» Pogtebiajgcych.

e Przekierowujgcych.

Modut VI. Prezentacja koncepciji ,.Big idea”. Sztuka zmiany perspektywy postrzegania
sytuacji przez klienta poprzez 5 krokéw argumentacyjnych.

1. Analiza i przedstawienie racjonalnych argumentéw przemawiajgcych za mojq ofertq.
Pokazanie emocjonalnych korzysci dla klienta.
Ocena i ukazanie wptywu zmian na tle alternatywnych rozwiqzan.
Maksymalizacja poczucia, ze dalsze kroki wymagajqg pilnej uwagi klienta.
Budowanie wiarygodnoSci przy uzyciu przyktadédw demonstrujgcych efekty uzyskane
przez innych klientow.

SIS

Modut VII. Sekwencja PCK: potrzeba - cecha - korzysé.
1. Jak korzysta€ z jezyka korzySci w prezentacji handlowej? Jak oddziatywaé na ,wyzwalacz”
(gtéwnq potrzebe) klienta?
2. Dostgp do osoby, ktéra nie jest decyzyjna, ale ma dostep do decydenta: wywieranie
wptywu na decydenta przez rozmowce sprzedawcy.

Wszystkie treSci i materiaty zawarte w tej publikaciji, stanowiq wtasnos¢ 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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Modut Viil. Cementowanie ustalen. Jak cementowac sprzedaz, by byc postrzeganym jako
zaufany doradca? - techniki nieinwazyjnego zamykania sprzedazy.
o Bilans zyskéw i strat.
o Parafraza korzySciowa.
o Alternatywne zamkniecie.
e Wartosci — otwartos¢ i partnerstwo.

Modut IX. ,To jest za drogie” — techniki obrony ceny.
o Jak argumentowaé do emociji, by przekona¢ klientdw, ze cena nie jest najwazniejszym
kryterium wyboru (stymulowanie lewej pétkuli mézgu klienta).

Modut X. Taktyki ostabiania oferenta, jak na nie reagowaé? (efektywne kontr taktyki).
» Stawianie w ,niedoczasie”.
« ,Mam swojego/innego dostawce...”.
e ,Musze ciq€ koszty” — straszenie konkurencijq.
« Nie jestem zainteresowany wspotpracq na takich warunkach”.

Zakonczenie szkolenia. Podsumowanie kluczowych zagadnieh. Stworzenie indywidualnego
planu dziatania przez Uczestnikdw kursu. Na zyczenie Uczestnikow zaje€: rekomendacije trenera
dotyczqce dodatkowych projektéw szkoleniowych o uzupetniajgcym charakterze (kurs
z prospectingu, szkolenie z obstugi klienta itp.).

Wszystkie treSci i materiaty zawarte w tej publikaciji, stanowiq wtasnos¢ 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 online:
Cena zawiera:

Materiaty szkoleniowe w pdf.
Certyfikat odbycia szkolenia.
Mozliwo$é odbycia e-mentoringu po obyciu szkolenia (po ustaleniu z trenerem).

Jak sie przygotowac do uczestnictwa w szkoleniu otwartym online?

Szkolenie obywa sie na platformie Clikmeeting lub Zoom. Nie musisz nic instalowag¢. Udziat
w szkoleniu jest mozliwy za posrednictwem komputera, laptopa oraz telefonu
komérkowego.

Przed udziatem w szkoleniu otrzymasz link do pokoju online.

Przed szkoleniem sprawdz czy dziatajq Ci gtosniki oraz czy masz aktywnq kamere (moze
sie przydag¢).

Przygotuj sobie notatnik oraz dtugopis.

Logujqc sie na szkolenie, skorzystaj z przeglgdarki Google Chrome lub Firefox.

Sprawdz jak sie przygotowaé technicznie (wigcej informagciji).

Szkolenie otwarte stacjonarne:
Cena szkolenia otwartego stacjonarnego zawiera:

Realizacje szkolenia w kamienicy, w centrum Warszawy (zobacz nasze biuro) lub
w wybranej sali szkoleniowej w Warszawie z dostosowaniem do potrzeb o0séb
niepetnosprawnych.

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

Pakiet szkoleniowy (moterio’ry szkoleniowe, teczka, notatnik, d’rugopis).

Certyfikat odbycia szkolenia.

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

Jak sie przygotowaé do uczestnictwa w szkoleniu stacjonarnym?

Szkolenie obywa sie w godzinach 9:00-16:00 - zapraszamy Cig juz okoto godziny 8:45.
W trakcie szkolenia bedq przerwy kawowe i jedna diuzsza obiadowa.

Wszystkie treSci i materiaty zawarte w tej publikaciji, stanowiq wtasnos¢ 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.

(22) 224 21 95-6 +48 603 906 655 biuro@humanskills.pl www.humanskills.pl


https://www.humanskills.pl/szkolenia_otwarte/techniki-sprzedazy/
https://www.humanskills.pl/szkolenia/clikmeeting/
https://www.humanskills.pl/firma/

