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TECHNIKI SPRZEDAZY. Profesjonalne szkolenie sprzedazowe

O SZKOLENIU:

Szkolenie Techniki Sprzedazy. Profesjonalne szkolenie sprzedazowe stanowi profesjonalne i intensywne wprowadzenie
do zaawansowanych metod sprzedazy, ktére sg kluczowe w osigganiu wysokiej skutecznosci w tej dziedzinie. Program
szkoleniowy jest zaprojektowany tak, aby uczestnicy mogli zgtebi¢ psychologiczne aspekty sprzedazy, nauczy¢ sie
rozpoznawania i zaspokajania potrzeb klientéw oraz efektywnie zarzgdzaé kolejnymi etapami procesu sprzedazy.

Przez dynamiczne warsztaty, interaktywne sesje grupowe i praktyczne éwiczenia, uczestnicy szkolenia zdobywajg
umiejetnoéci bezposrednio aplikowalne w codziennej pracy zawodowe;.

Szkolenie sprzedazowe prowadzone jest przez ekspertéw z wieloletnim doswiadczeniem w sprzedazy, ktérzy dzielg sie
nie tylko teoretycznymi podstawami, ale réwniez praktycznymi przyktadami z ich wiasnej praktyki zawodowej. Dzieki
temu uczestnicy mogg nie tylko zdoby¢ wiedze, ale takze nauczy¢ sie od lideréw branzy, jak efektywnie stosowac
nabyte umiejetnosci.

Zachecamy do uczestnictwa w szkoleniu "Techniki Sprzedazy. Profesjonalne szkolenie sprzedazowe", ktére jest
inwestycja w rozwdj osobisty i zawodowy, zapewniajacym szerokie spektrum korzysci dla kazdego profesjonalisty

sprzedazy, niezaleznie od dotychczasowego doswiadczenia i osigganych wynikéw.

CELE SZKOLENIA:

Celem szkolenia "Techniki Sprzedazy. Profesjonalne szkolenie sprzedazowe" jest rozwdj umiejetnosci sprzedazowych
uczestnikow, zwiekszenie efektywnosci w pozyskiwaniu i utrzymywaniu klientdow poprzez zrozumienie psychologii
klienta, technik komunikacji oraz metod sprzedazy.

Biorac udziat w szkoleniu:

Poznasz typologie klientow i nauczysz sie dostosowywaé komunikacje do ich osobowosci.

Nauczysz sie budowac¢ profil idealnego klienta i efektywnie poszukiwa¢ nowych kontaktéw.

Rozwiniesz techniki tworzenia pierwszego wrazenia i badania rzeczywistych oraz emocjonalnych potrzeb klientow.
Nabedziesz umiejetnosci dostosowywania oferty do potrzeb klienta i sprzedawania korzysci.

Nauczysz sie przyjmowac i obala¢ obiekcje klienta, rozumiejac ich Zrodta.

Dowiesz sie, jak efektywnie broni¢ ceny i argumentowaé wartos¢ oferty.

Rozwiniesz umiejetnos¢ zamykania transakcji i rozpoznawania gotowosci klienta do zakupu.

Poznasz asertywne techniki radzenia sobie w trudnych sytuacjach sprzedazowych, przejmujac kontrole nad konfliktem.

METODA PROWADZENIA SZKOLENIA "TECHNIKI SPRZEDAZY. Profesjonalne szkolenie sprzedazowe":

Szkolenie bedzie prowadzone w formie interaktywnych warsztatow, z wykorzystaniem réznorodnych metod
dydaktycznych dostosowanych do tematyki oraz potrzeb uczestnikdéw. Uczestnicy beda mieli mozliwos¢ aktywnego
uczestnictwa poprzez éwiczenia praktyczne, dyskusje grupowe oraz studia przypadkéw, co pozwoli na bezposrednie
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zastosowanie zdobytej wiedzy w codziennej pracy zawodowej. Zajecia bedg obejmowaé réwniez prezentacje
multimedialne w celu lepszego zobrazowania omawianych koncepciji oraz technik sprzedazowych.

Praktyczne c¢wiczenia indywidualne i grupowe pozwolg na eksploracje i rozwijanie umiejetnosci w bezpiecznym
srodowisku symulacji realnych sytuacji sprzedazowych. Dodatkowo, w trakcie szkolenia przewidziane sg sesje
feedbacku, gdzie uczestnicy bedg mogli otrzymac¢ indywidualne wskazéwki i porady dotyczace swoich umiejetnosci i
postepow.

GRUPA DOCELOWA SZKOLENIA "TECHNIKI SPRZEDAZY. Profesjonalne szkolenie sprzedazowe":

Szkolenie "Techniki Sprzedazy. Profesjonalne szkolenie sprzedazowe" jest dedykowane dla szerokiego spektrum
profesjonalistéw zajmujacych sie sprzedazg, zaréwno dla poczatkujgcych, jak i zaawansowanych handlowcow.

Szczegodlnie skierowane jest do:

Przedstawicieli handlowych, ktérzy chca poprawi¢ swoje umiejetnosci w zakresie efektywnej komunikacji i sprzedazy.
Kierownikow sprzedazy, ktérzy poszukujg metod zwiekszenia efektywnosci swoich zespotow.

Specjalistéw ds. sprzedazy B2B i B2C, ktorzy chca lepiej zrozumie¢ potrzeby swoich klientéw i skuteczniej reagowaé na
obiekcje.

Osob, ktére rozpoczynajg swojg kariere w sprzedazy i potrzebujg solidnych podstaw do efektywnego dziatania w tej
dziedzinie.

Profesjonalistéw z innych dziatéw, ktérzy regularnie wspotpracujg z dziatami sprzedazy i chca lepiej zrozumiec procesy

sprzedazowe, aby wspierac realizacje celéw sprzedazowych.

Szkolenie jest takze odpowiednie dla firm, ktére chca standaryzowaé i podnies¢ poziom kompetencji sprzedazowych w
swoich zespotach, a takze dla os6b indywidualnych, ktére dazg do osobistego rozwoju w zakresie technik sprzedazy.
KORZYSCI ZE SZKOLENIA "TECHNIKI SPRZEDAZY. Profesjonalne szkolenie sprzedazowe"

KORZYSCI DLA UCZESTNIKA SZKOLENIA "TECHNIKI SPRZEDAZY. Profesjonalne szkolenie sprzedazowe":

Lepsze zrozumienie klienta: Zdobedziesz umiejetnosci rozpoznawania typéw osobowosci klientéw, co pozwoli Ci
efektywniej dostosowac swoje podejscie, zwiekszajgc tym samym szanse na sukces w sprzedazy.

Optymalizacja prospectingu: Nauczysz sie identyfikowac i dociera¢ do idealnych klientéw, co usprawni proces akwizycji i
pozwoli oszczedzi¢ czas oraz zasoby.

Rozwdj umiejetnosci budowania relacji: Poznasz techniki efektywnego pierwszego kontaktu i gtebokiego rozumienia
potrzeb klientéw, co przyczyni sie do budowania trwatych i wartosciowych relacji biznesowych.

Skuteczniejsza sprzedaz korzysci: Opanujesz sztuke akcentowania korzysci, ktére sg kluczowe dla klientow,
zwiekszajgc tym samym Twojg efektywnos¢ w przekonywaniu do zakupow.

Lepsze radzenie sobie z obiekcjami: Uzyskasz narzedzia do skutecznego adresowania i obalania obiekcji, co pozwoli Ci
utrzymac kontrole nad rozmowag sprzedazowsg i zwiekszy¢ szanse na pozytywne zamknigcie transakcji.

Efektywne zamykanie transakcji: Rozwiniesz umiejetnosci zamykania sprzedazy, co bezposrednio wplynie na
zwiekszenie liczby udanych transakcji.

Podniesienie kompetencji w zarzadzaniu trudnymi sytuacjami: Nauczysz sie zarzadzaé trudnymi sytuacjami i

konfliktami, co zwiekszy Twojg pewnosé siebie w kontakcie z klientem i pozwoli na utrzymanie pozytywnych relaciji
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nawet w wymagajacych warunkach.

TECHNIKI SPRZEDAZY. PROFESJONALNE SZKOLENIE SPRZEDAZOWE - KORZYSCI DLA FIRMY:

Zwiekszenie kompetenciji zespotéw sprzedazy: Szkolenie skupia sie na rozwoju umiejetnosci, ktére bezposrednio mogg
przetozy¢ sie na lepsze wyniki sprzedazowe. Pracownicy nauczg sie lepiej identyfikowaé¢ i dociera¢ do potencjalnych
klientéw, co jest warunkiem wzrostu liczby udanych transakcji.

Poprawa jako$ci obstugi klienta: Pracownicy zdobeda wiedze na temat réznych typow klientow i nauczg sie, jak najlepiej
z nimi komunikowa¢. Dzieki temu poprawi sie jako$¢ obstugi, co moze zwiekszy¢ satysfakcje klientdéw i ich lojalno$¢.
Optymalizacja procesow sprzedazowych: Szkolenie dostarczy narzedzi do lepszego zrozumienia i efektywnego
zarzadzania procesem sprzedazy, od identyfikacji potrzeb klienta po finalizacje transakcji. Optymalizacja tych proceséw
moze przyczynic sie do obnizenia kosztow i zwiekszenia marz.

Rozwdj umiejetnosci zarzadzania w kryzysowych sytuacjach: Pracownicy nabedg umiejetnosci radzenia sobie w
trudnych sytuacjach sprzedazowych, co jest kluczowe dla utrzymania profesjonalizmu i efektywnosci w obliczu wyzwan.
Wzrost kompetencji miedzywydziatowej wspotpracy: Przez lepsze zrozumienie proceséw sprzedazowych, pracownicy z

innych dziatbw moga lepiej wspiera¢ dziat sprzedazy, co przyczynia sie do zwiekszenia efektywnosci catej organizaciji.

PROGRAM SZKOLENIA:
1. PSYCHOLOGICZNY OBRAZ KLIENTA

Typologia osobowosciowa klientéw
Potrzeby i cechy kazdego typu

Komunikacja interpersonalna z réznymi typami klientéw

2. PROSPECTING CZYLI HANDLOWIEC W POSZUKIWANIU KLIENTA

Kogo szukasz? Budowanie profilu klienta
Podstawowe zasady prospectingu
Narzedzia prospectingu

Jakie mozliwosci stwarza social selling

3. PIERWSZY KONTAKT Z KLIENTEM | BADANIE POTRZEB

Sita pierwszego wrazenia. Jak rozpocza¢ budowanie pozytywniej relacji z klientem?
Czym sg potrzeby? Potrzeby rzeczywiste vs potrzeby emocjonalne

Zadawanie pytan jako sprawdzona metoda okreslania potrzeb klienta

Techniki komunikacyjne stosowane w badaniu potrzeb

Sprzedaz jako metoda zaspokajania potrzeb klienta
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4. PREZENTACJA PRODUKTU / UStUGI

Customizacja oferty pod katem potrzeb klienta

Model CZK: Cecha, Zaleta, Korzys¢ - sprzedawanie korzysci, a nie wlasciwosci
Jezyk korzysci, czyli to co klienci cenig najbardziej

Jezyk straty - uwiadomienie utraconych korzysci

Sztuka perswazji - jak efektywnie przekonywac

Prébne zamkniecie sprzedazy

5. RADZENIE SOBIE Z OBIEKCJAMI KLIENTA

Emocje towarzyszace zastrzezeniom
Techniki przyjmowania zastrzezen

Sposoby zbijania obiekciji - czyli skad sie biorg zastrzezenia i jak je pokonaé

6. OBIEKCJE CENOWE - DLACZEGO WARTO ROZMAWIAC O WARTOSCI A NIE CENIE?

Zrédta obiekcji cenowych
Metody obrony ceny
Wartos¢ produktu / ustugi vs cena

7. FINALIZACJA SPRZEDAZY

Jak klient sygnalizuje gotowos¢ do zakupu
Techniki zamykania sprzedazy
Sprzedaz! | co dalej? Kiedy klienci zostajg "statymi klientami"

8. TRUDNE SYTUACJE W SPRZEDAZY

Dlaczego nalezy dba¢ o dobra relacje na kazdym etapie procesu sprzedazy
Techniki asertywne (odmowa, stawianie granic) w stuzbie handlowca

Prewencja konfliktu i przejmowanie kontroli nad sytuacjami kryzysowymi

Profesjonalne szkolenie sprzedazowe "Techniki Sprzedazy" - FAQ
Jakie sg techniki sprzedazy?
Techniki sprzedazy obejmujg réznorodne metody i podejscia stosowane do efektywnego pozyskiwania i utrzymywania

klientéw. Obejmujg one:
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Typologie osobowo$ci klientow i dostosowywanie komunikacji do ich osobowosci.

Budowanie profilu idealnego klienta.

Rozwdj technik tworzenia pierwszego wrazenia oraz badanie rzeczywistych i emocjonalnych potrzeb klientéw.
Dostosowanie oferty do potrzeb klienta i sprzedawanie korzysci.

Obrona ceny i argumentowanie wartosci oferty.

Techniki zamykania transakc;ji.

Jakie szkolenia dla sprzedawcéw?

Szkolenie "Techniki Sprzedazy" oferuje zaawansowane metody sprzedazy, psychologiczne aspekty sprzedazy, a takze
praktyczne ¢wiczenia i warsztaty. Jest skierowane do przedstawicieli handlowych, kierownikow sprzedazy, specjalistow
ds. sprzedazy B2B i B2C, a takze os6b rozpoczynajacych kariere w sprzedazy.

Pozostate szkolenia dla sprzedawcéw to:

Pozyskiwanie klientéw (Prospecting).

Techniki Obrony Ceny.

Przejmowanie klienta konkurenciji.

Zamykanie sprzedazy (finalizacja sprzedazy).

Social Selling.

Key Account Management (Zarzgdzanie Klientami Kluczowymi).

Co daje szkolenie sprzedazowe?

Szkolenie sprzedazowe pozwala uczestnikom na rozwdj umiejetnosci sprzedazowych, zwiekszenie efektywnosci w
pozyskiwaniu i utrzymywaniu klientéw, poprzez zrozumienie psychologii klienta, technik komunikacji oraz metod
sprzedazy. Uczestnicy zdobywajq praktyczne umiejetnosci aplikowalne w codziennej pracy zawodowe;.

Co to sg umiejetnosci sprzedazowe?

Umiejetnosci sprzedazowe to zdolnosci umozliwiajgce efektywng sprzedaz produktow lub ustug, w tym:

Zbudowanie pozytywnej relacji z klientem.

Rozpoznawanie potrzeb klientow.

Dostosowywanie komunikacji do typu klienta.

Przygotowanie dedykowanej oferty i jej prezentacja jezykiem korzysci.
Radzenie sobie z obiekcjami klienta (w tym obrona ceny).

Finalizacja, czyli zamykanie transakciji.

Co to sa dziatania sprzedazowe?

Dziatania sprzedazowe to réznorodne procesy i techniki zwigzane z identyfikacjg potencjalnych klientéw (prospecting),
budowaniem relaciji, prezentacjg produktu/ustugi, obrong wartosci oferty, oraz finalizacjg sprzedazy.

Jakie sg etapy sprzedazy?

Etapy sprzedazy obejmujg pierwszy kontakt z klientem, badanie potrzeb, prezentacje produktu/ustugi, radzenie sobie z
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obiekcjami, obrone ceny oraz finalizacje sprzedazy, czyli zamykanie transakciji.

Jak skutecznie sprzedawac¢ produkty?

Skuteczna sprzedaz produktow wymaga zrozumienia klienta, dostosowania komunikacji do jego potrzeb, prezentacji
korzysci z produktu, obrony wartosci oferty oraz efektywnego zamykania transakcji. Kluczowe sg takze umiejetnosci
radzenia sobie z obiekcjami i utrzymania profesjonalizmu w trudnych sytuacjach.

TRENER:
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