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Szkolenie- Mistrz sprzedazy - techniki
szybkiego budowania relacji z klientami
podczas spotkania handlowego

Numer ustugi 2024/05/29/7321/2165892

© Czestochowa / stacjonarna
& Ustuga szkoleniowa

® 15h

5 23.09.2024 do 31.03.2025

Informacje podstawowe

4 499,85 PLN
4 499,85 PLN
299,99 PLN

299,99 PLN

Kategoria

Sposéb dofinansowania

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikéw
Maksymalna liczba uczestnikow
Data zakornczenia rekrutacji
Forma prowadzenia ustugi
Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

Biznes / Sprzedaz

wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw
wsparcie dla oséb indywidualnych

Szkolenie moze by¢ dedykowane specjalnie dla Twojej firmy

12

22-09-2024

stacjonarna

15

Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0

brutto
netto
brutto/h

netto/h

Celem szkolenia w pierwszym dniu kursu jest éwiczenie kompetencji nabytych w trakcie poprzedniego szkolenia z
Technik obrony ceny podczas warsztatéw poprzez scenki i éwiczenia oraz uzyskanie cennych informacji zwrotnych od
treneréw odnosnie swojej pracy. Celem w drugim dniu szkolenia jest poznanie technik szybkiego budowania relacji z

klientami poniewaz wszystkie techniki i narzedzia, ktérymi postuguje sie handlowiec majg sens i dziataja tylko wtedy, gdy

klient handlowca lubi i mu ufa.



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

osiada wiedze dotyczaca gtéwnych
przeszkod w rozwoju, praktyk mistrzow
sprzedazy, badania potrzeb, prezentac;ji
oferty, sposobow szybkiego budowania
relacji z klientami,

bada potrzeby klienta,
prezentuje swojg oferte,
stosuje techniki mistrza cietej riposty,

komunikuje swoje zamiary na zewnatrz
w celu budowania relacji poprzez
odpowiednie techniki,

Testy wiedzy przed i po szkoleniu:
stosuje odpowiednie komunikaty, ktére y P P

e s . . Poréwnanie wynikéw testéw wiedzy
sprawiaja, ze klient nabiera ufnosci,

przed rozpoczeciem i po zakonczeniu Prezentacja
szkolenia oraz ocena prezentacji
stworzonej przez uczestnika szkolenia

dobrze sie przy handlowcu czuje, ocenia
go jako cztowieka wartego przyjazni,

stosuje techniki rapportu w stosunku do
klienta, tak aby wptywac¢ na jego
pod$éwiadoma akceptacje,

dopasowuije klienta na 3 ptaszczyznach,
zna swoje mocne strony i stabosci,

wie jak postrzegaja go klienci,
akceptuje siebie,

stosuje odpowiednie podejscie do

réznego rodzaju klientéw, ktérych
spotyka na swojej drodze.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

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

Certyfikat ukonczenia szkolenia zawiera opis efektdéw uczenia sie. Efekty te przedstawiajg konkretne umiejetnosci,
wiedze i kompetencje, ktére osoba zdobyta podczas nauki.

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



Tak, dokument (certyfikat) potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikacji. Ocena bazuje na wczesniej okreslonych kryteriach, ktére jasno wskazuja, czy
osiggnieto zamierzone cele edukacyjne.

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidac;ji?

Po odbytym szkoleniu, uczestnik przystepuje do dobycia egzaminu koficowego. Na certyfikacie znajduje sie informacja o
zaliczeniu egzaminu. Implementowane mechanizmy zapewniajg niezaleznosc¢ i obiektywnos¢ procesu walidacji, co
gwarantuje jego wiarygodnos¢ i przejrzystosc.

Program

Sympatia i zaufanie to najwazniejszy faktor w pracy sprzedazowej, bez ktérego dtugofalowa (a nawet krétkofalowa) sprzedaz jest
niemozliwa. Kupujemy bowiem tylko i wytacznie od oséb budzacych nasza sympatie oraz od takich, ktérych darzymy naszym zaufaniem.

Istnieje przekonanie, ze trzeba budowad relacje. Wszakze sympatia i zaufanie to efekt dobrze zbudowanych relacji. Przetozeni méwig wiec
do handlowca bardzo czesto: buduj relacje. Podczas rekrutacji chca sprawdzié, czy jego nastawienie i charakter sa relacyjne. Istnieje tylko
jeden problem - nie méwig jak to zrobié. A handlowiec, przekonany, ze relacje bierze sie z lat obstugi i bycia przy kliencie, jest jaki jest. W
strone budowania relaciji nie robi nic, bo nie wie, ze mozna, catkowicie polegajac na swojej otwartosci, checi pomocy, charakterze,
przypadku itp.

To prawda, ze relacje buduje sie latami. Dopiero egzamin czasu wskazuje zwyciezcow i przegranych. Gdy jednak handlowiec ma zadanie
pozyskania nowego klienta i wchodzi na swojg pierwszg wizyte handlowa, czas i dokonania z nim zwigzane nie grajag po jego stronie.
Sympatia i zaufanie muszg zosta¢ zbudowane szybko. Czy istniejg metody, dzieki ktérym kto$ nam zaufa w ciggu 5 minut. Czy moze ktos
nas polubi¢ w ciggu 30 sekund? Oczywiscie, ze istniejg. Nauczycie sie ich podczas tego szkolenia.

Pierwszy dzien - Szkolenie warsztatowe

1. Rozwéj umiejetnosci sprzedazowych niezbednym czynnikiem sukcesu handlowca
a) gtéwne przeszkody w rozwoju

b) praktyki mistrzéw sprzedazy

Modut motywacyjno - inspiracyjny

2. Badanie potrzeb - warsztaty

3. Prezentacja oferty (wybrane produkty) - warsztaty

4. Mistrz cietej riposty - poligon obrony ceny

Powyzsze moduty w 80% warsztatowe, kompetencje nabyte podczas poprzedniego szkolenia podczas warsztatéw beda éwiczone
poprzez scenki i éwiczenia, a uczestnicy beda otrzymywali od treneréw informacje zwrotne.

Dzien drugi

Teoria IET

a) Swiat extern

b) Swiat intern

wyktad interaktywny

elementy burzy mézgoéw
Komunikat otwarty i jego narzedzia
a) Komunikuj o swoich emocjach

b) Komunikuj o emocjach, ktére widzisz



c) Dowarto$ciowanie

d) Przeformutowanie

e) Image stabosci

f) Image dystansu

Wyktad Interaktywny

Cwiczenia

Praca indywidualna

Scenki

Technika Rapportu w Budowaniu Relacji

a) Pacing

b) leading

Cwiczenie w grupach

Praca indywidualna

Scenki konkretnych sytuacji

Kategoryzacja klienta i Swiadomos¢ siebie w budowaniu relacji
a) Typy osobowosci

b) Rozpoznawanie swoich mocnych stron i stabosci
c) Podejscie do klienta

Cwiczenie w grupach

Praca indywidualna

Testy psychologiczne

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajeé¢: 0

Przedmiot / temat Data realizaciji
iy Prowadzacy L,
zajeé zajeé

Brak wynikéw.

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Godzina
rozpoczecia

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 4 499,85 PLN

Godzina
zakonczenia

Liczba godzin



Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 4 499,85 PLN

Koszt osobogodziny brutto 299,99 PLN
Koszt osobogodziny netto 299,99 PLN
Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 2

122

O Roman Kawszyn

‘ ' Handlowiec i Manager Dziatéw Sprzedazy, Marketingu i Szkolen. Charyzmatyczny lider i méwca.
Wspdtpracowat m.in. z: TVP, Orlen, Polkomtel, HRK, Adidas, Reebok, Levi's, Zepter, Lotos, Philipiak,
VOX, Agora i wieloma innymi. Ekspert TVP, TVN CNBC oraz TVN BiS.
Autor i wspotautor trzech ksigzek (Pragne, Techniki Obrony Ceny i Pierwsze skrzypce) oraz audio CD
(Emocjonalna Prezentacja Oferty, Psychotechniki w przyjeciu Reklamaciji, Storytelling, Prawda i
Charyzma, Strategie efektywnosci Sprzedazowej).Obecnie Managing Partner w Al Fianco Partners,
firmie, zajmujacej sie dostarczaniem produktéw rozwojowych dla sit sprzedazy.

222

o Adam Szaran

‘ . Manager sprzedazy i handlowiec w obszarze ustug dla biznesu i finanséw. Ekspert TVN BiS oraz DD
TVN. Wyktadat w Akademii Telewizyjnej TVP, prowadzit audycje tematyczne w lokalnych
rozgtosniach radiowych. Dyplomowany coach i trener biznesu ze specjalizacjg w zakresie wsparcia i
optymalizacji sprzedazy. Szkolit i doradzat dla takich marek jak m.in.: Adidas, Reebok, Levi's, Lotos,
Vox, Agora, Tax Care, Belvedere, Komfort, Zepter, Thalgo.Autor i wspotautor trzech publikacji w
formie CD (Storytelling, Techniki obrony ceny, Psychotechniki w przyjeciu reklamaciji) oraz
bestsellerowej ksigzki (Techniki Obrony Ceny). Obecnie Managing Partner w Al Fianco Partners. by

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

materiaty autorskie

Adres

ul. Jasnogodrska 32/8
42-202 Czestochowa

woj. $laskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Wifi



Kontakt

ﬁ E-mail info@luga.pl

Telefon (+48) 692 547 267

Agnieszka Glinska



