Mozliwo$¢ dofinansowania
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Uniwersytet WSB
Merito w Poznaniu

18,886 ¢

Techniki sprzedazy
Numer ustugi 2024/04/25/7405/2135000

© zdalna w czasie rzeczywistym
& Ustuga szkoleniowa

® 14h

£ 22.06.2024 do 23.06.2024

Informacje podstawowe

Kategoria

Sposéb dofinansowania

Grupa docelowa ustugi

Biznes / Sprzedaz

wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

740,00 PLN brutto
740,00 PLN netto
52,86 PLN brutto/h
52,86 PLN netto/h

Ustuga Techniki sprzedazy jest dedykowane osobom pracujagcym w

obszarze sprzedazy i zawodowo zajmujgcym sie nawigzywaniem relacji z

klientami. Adresowane jest do przedstawicieli handlowych, menedzeréw
sprzedazy, specjalistow ds. obstugi klienta oraz wszystkich pracownikéw

zaangazowanych w proces sprzedazy. Szkolenie jest odpowiednie

zaréwno dla 0séb poczatkujgcych, ktére chcg zdoby¢ solidne podstawy w

zakresie skutecznej komunikacji sprzedazowej, jak i dla doswiadczonych

sprzedawcow, ktérzy chca doskonali¢ swoje umiejetnosci
i pozna¢ nowe strategie. Niezaleznie od branzy czy sektora, szkolenie jest

skierowane do wszystkich, ktérzy pragng zdoby¢ konkretne narzedzia i

techniki, aby osiggac¢ lepsze wyniki sprzedazowe i budowac trwate relacje

z klientami.

Minimalna liczba uczestnikéw 5
Maksymalna liczba uczestnikow 30
Data zakonczenia rekrutacji

Forma prowadzenia ustugi

Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Zakres uprawnien

14

20-06-2024

zdalna w czasie rzeczywistym

art. 163 ust. 1 ustawy z dnia 20 lipca 2018 r. Prawo o szkolnictwie

Kursy doksztatcajgce i szkolenia

wyzszym i nauce (t.j. Dz. U. z 2023 r. poz. 742, z p6zn. zm.)



Cel

Cel edukacyjny

Cel edukacyjny ustugi "Techniki Sprzedazy" to umozliwienie uczestnikom wykorzystania réznorodnych technik
komunikacji w praktyce, w celu skutecznego budowania relacji z klientami oraz osiggania zamierzonych celéw
handlowych. Po ukoniczeniu szkolenia, uczestnicy beda zdolni do aktywnego stosowania praktycznych narzedzi i
strategii, ktére pozwolg im na budowanie zaufania, angazowanie klientéw i skuteczng prezentacje oferty.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Umiejetnos¢ skutecznego . ..
Umiejetnos$é skutecznego

nawigzywania kontaktu: Uczestnicy nawiazywania kontaktu:

beda potrafili skutecznie nawigzywaé
kontakt z potencjalnymi klientami,
wykorzystujac réznorodne techniki,

Kryterium weryfikacji: Uczestnik bedzie
potrafit przeprowadzi¢ skuteczny cold

calling poprzez przekonujace
takie jak cold calling czy pierwszy ing poprzez prz w3

kontakt telefoniczny.

Budowanie trwatych relacji z klientami:
Po szkoleniu uczestnicy beda potrafili
budowac trwate i pozytywne relacje z
klientami, co przyczyni sie do

przedstawienie siebie oraz celu

rozmowy w sposob zwigzly i Test teoretyczny
przekonujacy.

Budowanie trwatych relacji z klientami:

Kryterium weryfikacji: Uczestnik bedzie

. L SR potrafit identyfikowaé potrzeby klientéw
zwiekszenia lojalnosci klientéw oraz

dtugoterminowego powodzenia w
sprzedazy.

oraz angazowac sie w dtuzsze rozmowy,
budujac zaufanie i zrozumienie.

Dostosowywanie komunikacji do

preferencji klientow: Uczestnicy . I
Dostosowywanie komunikacji do

preferencji klientéw:
Kryterium weryfikacji: Uczestnik bedzie

zdobeda umiejetno$¢é rozpoznawania
réznych typéw osobowosci klientow
oraz dostosowywania swojej i L. i
T . potrafit dostosowaé swdj jezyk i ton
komunikaciji do ich preferencji, co

. -, komunikac;ji do zidentyfikowanych
pozwoli na skuteczniejsze

o . . typéw osobowosci klientow.
przekazywanie informacji i budowanie . o . . .
) . Pozyskiwanie informacji i angazowanie Test teoretyczny
zaangazowania.
Pozyskiwanie informacji i angazowanie
klienta: Po szkoleniu uczestnicy beda
potrafili skutecznie pozyskiwaé

informacje od klientéw poprzez wywiad

klienta:

Kryterium weryfikacji: Uczestnik bedzie
potrafit zadawa¢ pytania w celu
pozyskania istotnych informacji oraz
angazowac klienta w dialog, wykazujac

handlowy oraz angazowac¢ ich w proces . . .
zainteresowanie jego potrzebami.

sprzedazy, co zwiekszy szanse na
finalizacje transakciji.



Efekty uczenia sie

Skuteczne przekazywanie intencji
handlowych: Uczestnicy beda potrafili
klarownie i skutecznie przekazywaé
intencje handlowe, co wptynie
pozytywnie na zrozumienie oferty przez
klienta oraz zwiekszy
prawdopodobienstwo zakupu.
Radzenie sobie z obiekcjami i odmowa
klientéw: Po ukoniczeniu szkolenia
uczestnicy beda potrafili skutecznie
reagowac na obiekcje klientéw oraz
przebija¢ sie przez ewentualng
odmowe, co przyczyni sie do
zwiekszenia skutecznosci w procesie
sprzedazy.

Efektywne prowadzenie rozméw
handlowych: Uczestnicy beda potrafili
efektywnie prowadzi¢ rozmowy
handlowe, w tym zadawa¢ pytania,
stucha¢ aktywnie oraz prezentowaé
oferte w sposéb przekonujacy i
atrakcyjny dla klienta.

Umiejetnos¢ przygotowania oferty i
prezentacji handlowej: Po szkoleniu
uczestnicy beda potrafili
przygotowywac profesjonalne oferty
oraz prezentacje handlowe,
uwzgledniajac indywidualne potrzeby i
preferencje klientéw.

Negocjacja cenowa: Uczestnicy
zdobeda umiejetnosé prowadzenia
skutecznych negocjacji cenowych, co
pozwoli na osigganie korzystnych
warunkow handlowych dla obu stron.
Rozwigzywanie konfliktéw i trudnosci w
sprzedazy: Po ukonczeniu szkolenia
uczestnicy beda potrafili skutecznie
rozwigzywac konflikty i trudnosci
wystepujace w procesie sprzedazy, co
przyczyni sie do utrzymania pozytywnej
relacji z klientami oraz osiggniecia
zamierzonych celéw handlowych.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Skuteczne przekazywanie intencji
handlowych:

Kryterium weryfikacji: Uczestnik bedzie
potrafit klarownie przedstawiaé oferte i
intencje handlowe w sposéb
przekonujacy i zrozumiaty dla klienta.
Radzenie sobie z obiekcjami i odmowa
klientow:

Kryterium weryfikacji: Uczestnik bedzie
potrafit identyfikowac¢ obiekcje klientéw
oraz skutecznie odpowiadac¢ na nie,
stosujac odpowiednie techniki
negocjacyjne.

Test teoretyczny

Efektywne prowadzenie rozméw
handlowych:

Kryterium weryfikacji: Uczestnik bedzie
potrafit prowadzi¢ rozmowy handlowe w
sposob zorganizowany i przekonujacy,
wykazujac sie umiejetnoscig aktywnego
stuchania i zadawania trafnych pytan.
Umiejetnos¢ przygotowania oferty i
prezentacji handlowej:

Kryterium weryfikacji: Uczestnik bedzie
potrafit przygotowaé profesjonalna
oferte oraz prezentacje handlowa,
uwzgledniajac indywidualne potrzeby i
preferencje klientéw.

Test teoretyczny

Negocjacja cenowa:

Kryterium weryfikacji: Uczestnik bedzie
potrafit prowadzi¢ skuteczne
negocjacje cenowe, osiggajac korzystne
warunki handlowe dla obu stron.
Rozwigzywanie konfliktoéw i trudnosci w
sprzedazy:

Kryterium weryfikacji: Uczestnik bedzie
potrafit rozpoznawacé oraz skutecznie
rozwigzywac konflikty i trudnosci
wystepujace w procesie sprzedazy,

Test teoretyczny

utrzymujac pozytywne relacje z
klientami.

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?



Tak dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie tj. imienne zaswiadczenie i
certyfikat wydawane po zakonczeniu szkolenia zawierajgce program szkolenia oraz zaswiadczenie zawierajgce
szczegodtowy opis efektdw uczenia sie.

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikacji?

Tak dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie
kryteria ich weryfikacji tj. test koncowy jednokrotnego wyboru z wiedzy zdobytej podczas szkolenia.

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidacji?

Tak, dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie procesoéw ksztatcenia i szkolenia od
walidaciji.

Program

Program szkolenia

Pierwszy kontakt telefoniczny — Skuteczne techniki cold callingu

e Jak przeprowadza¢ tzw. "zimne telefony" w celu dotarcia do oséb decyzyjnych
e Budowanie pozytywnego wrazenia i zainteresowania klienta na poczatku rozmowy

Budowanie trwatych relacji z klientami

¢ Strategie budowania pozytywnych relacji z potencjalnymi i obecnymi klientami
e Wzmacnianie zaufania i lojalnosci klientéw niezaleznie od oferowanego produktu

Typologia klientéw DISC — Dopasowanie do réznych typéw osobowosci klientow

¢ Poznanie metodologii typéw osobowosci DISC i jej zastosowanie w sprzedazy
e Dostosowanie formy spotkania i komunikacji do preferencji i oczekiwan réznych klientéw

Wywiad handlowy - Pozyskiwanie informacji i angazowanie klienta

¢ Techniki skutecznego przeprowadzania wywiadu sprzedazowego
¢ Wykorzystanie metody SPIN do zgtebiania potrzeb i angazowania klienta w proces zakupu

Przekazywanie intencji handlowych — Budowanie autentycznosci i otwartej komunikacji

e Wykorzystanie skutecznych technik w celu jasnego komunikowania intencji handlowych
¢ Budowanie autentycznego i zaufanego wizerunku w relacji z klientem

Radzenie sobie z obiekcjami i odmowa

¢ Strategie skutecznego reagowania na typowe obiekcje klientdw, takie jak "nie jestem zainteresowany"
e Techniki przebijania sie przez odmowe i pokonywania trudnosci w sprzedazy

Prowadzenie skutecznych rozméw handlowych

e Techniki prowadzenia profesjonalnych i efektywnych rozméw sprzedazowych
e Budowanie zaangazowania klienta i umiejetne kierowanie rozmowa w celu osiggniecia zamierzonego rezultatu

Przygotowanie oferty i prezentacji handlowej

e Opracowywanie oferty i prezentacji z uwzglednieniem zdobytych informacji o kliencie
e Wykorzystanie cechy a jezyka korzysci w celu pobudzenia potrzeby zakupu u klienta

Negocjacje cenowe — Techniki skutecznego rozmawiania o cenie



¢ Strategie negocjacyjne i techniki umiejetnego poruszania tematem ceny
¢ Przygotowanie do negocjaciji i osigganie korzystnych warunkéw dla obu stron

Sytuacje trudne w sprzedazy — Rozwigzywanie konfliktéw i trudnosci

* |dentyfikacja i skuteczne radzenie sobie z sytuacjami trudnymi.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec: 7

Przedmiot / temat

zajec

Realizacja
zajec
szkoleniowych

Przerwa

Realizacja
zajeé
szkoleniowych

Realizacja
zajec
szkoleniowych

Przerwa

Realizacja
zajeé
szkoleniowych

Test

teoretyczny

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto

Prowadzacy

Anita Strozyk

Anita Strozyk

Anita Stréozyk

Anita Strozyk

Anita Strozyk

Anita Stréozyk

Koszt osobogodziny brutto

Data realizacji Godzina
zajeé rozpoczecia
22-06-2024 09:00
22-06-2024 12:00
22-06-2024 12:15
23-06-2024 09:00
23-06-2024 12:00
23-06-2024 12:15
23-06-2024 15:45

Cena

740,00 PLN

740,00 PLN

52,86 PLN

Godzina
zakonczenia

12:00

12:15

16:00

12:00

12:15

15:45

16:00

Liczba godzin

03:00

00:15

03:45

03:00

00:15

03:30

00:15



Koszt osobogodziny netto 52,86 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121
o Anita Strézyk

‘ ' Doswiadczona profesjonalistka z obszaru retailu, z doswiadczeniem w zarzadzaniu zespotami
sprzedazowymi. Jest autorkg kursu "Techniki sprzedazy" na studiach online. Coach w zakresie
zarzadzania przez cele i marketingowej orientacji na Klienta. Stawiajgca na rozwéj swdj i
wspétpracownikéw. Wyktadowczyni akademicka, z pasja dzielgca sie praktycznymi wskazéwkami z
przysztymi liderami.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy otrzymajg dodatkowe materiaty szkoleniowe w postaci skryptu oraz prezentaciji.

Warunki uczestnictwa

Warunkiem uczestnictwa w szkoleniu jest wypetnienie przez uczestnika formularza zgtoszeniowego online na stronie Uniwersytetu WSB
Merito, akceptacja Regulaminu oraz dokonanie optaty za szkolenie we wskazanym terminie.

e https://www.merito.pl/poznan/

e https://www.merito.pl/szczecin/
 https://www.merito.pl/chorzow/

e https://www.merito.pl/warszawa/

Jednoczesnie wyboru miasta Uniwersytetu WSB Merito (Poznan, Szczecin, Chorzéw, Warszawa) nalezy dokona¢ na podstawie miejsca
gdzie znajduje sig operator, u ktérego uczestnik bedzie sig stara¢ o dofinanowanie.

Informacje dodatkowe

Po ukoriczeniu szkolenia uczestnik otrzyna imienne zaswiadczone wystawione przez Uniwersytet WSB Merito.

Warunki techniczne

Szkolenie realizowane na MS Teams.
Zalecane pobranie aplikacji MS Teams na komputer lub telefon komérkowy oraz zapewnienie stablinego tgcza internetowego.

Link do szkolenia przesyta organizator szkolenia.



Kontakt

O

ﬁ E-mail marta.kalaczynska@merito.szczecin.pl
Telefon (+48) 602 646 460

Marta Kalaczynska



