Mozliwo$¢ dofinansowania

Techniki finalizacji i pokonywania obiekciji 2 398,50 PLN brutto

= w sprzedazy - TERMIN DO USTALENIA 1950,00 PLN  netto
ﬁ %}Y Numer ustugi 2024/08/08/10142/2257360 149,91 PLN brutto/h
121,88 PLN netto/h

Training & Consulting

HILLWAY Training &

Consulting Drumlak © Warszawa / stacjonarna

i Sawicka Spotka & Ustuga szkoleniowa
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Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Szkolenie z zakresu Techniki finalizacji i pokonywania obiekcji w
sprzedazy przeznaczone jest dla oséb zajmujacych sie sprzedaza.

Grupa docelowa ustugi - . . .
Szczegolnie polecane jest osobom, ktére zainteresowane sg

podniesieniem poziomu obstugi klienta oraz swoich wynikéw

sprzedazowych.
Minimalna liczba uczestnikéw 4
Maksymalna liczba uczestnikéw 14
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 16
Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0

Cel

Cel edukacyjny
Szkolenie Techniki finalizacji i pokonywania obiekcji w sprzedazy przygotowuje uczestnikdw do skutecznej sprzedazy,

radzenia sobie z obiekcjami klientéw, doprowadzenia rozméw, ktére konczg sie sukcesem.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Uczestnik szkolenia potrafi wymienic i
Poznanie technik finalizacji sprzedazy opisac¢ kluczowe techniki finalizacji Test teoretyczny
sprzedazy.

Uczestnik szkolenia potrafi stosowaé

. . o techniki finalizacji sprzedazy w Obserwacja w warunkach
Radzenie sobie z obiekcjami klientow .
praktycznych scenariuszach symulowanych
sprzedazowych.

Uczestnik szkolenia wie kiedy

Umiejetnos¢ skutecznego zamykania zastosowac odpowiednia technike
. . R L Test teoretyczny
sprzedazy zamykania sprzedazy w zaleznosci od
typu klienta oraz sytuacji sprzedazowej.
Uczestnik szkolenia potrafi skutecznie
Prowadzenie rozméw sprzedazowych, zidentyfikowaé moment gotowosci Obserwacja w warunkach
ktére koncza sie sukcesem klienta do podjecia decyzji oraz symulowanych

przeprowadzi¢ finalizacje sprzedazy.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sig?
tak

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

tak

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

tak

Program

Wybrane moduty lub ich czesci mozliwe do zastosowania w programie szkolenia w wersji podstawowej lub rozszerzonej w zaleznosci
od wynikéw badania potrzeb i przekazanych informacji odnosnie celéw szkolenia, a takze priorytetow w rozwoju poszczegéinych
kompetencji wedtug organizacji.

PROGRAM:

OPOR A OBIEKCJE



¢ kiedy mamy do czynienia z oporem a kiedy z obiekcjg?
¢ metody pokonywania oporu
¢ wyjasnianie obiekcji

TECHNIKI POKONYWANIA OBIEKCJI

ZACHOWANIA ULATWIAJACE FINALIZOWANIE SPRZEDAZY

REGULA 6 W SPRZEDAZY

ROZPOZNAWANIE MOMENTOW FINALIZACYJNYCH - SYGNALY ZAKUPU

¢ odczytywanie sygnatéw werbalnych po stronie klienta
¢ odczytywanie sygnatéw niewerbalnych po stronie klienta

REAGOWANIE NA BLEDNE REAKCJE KLIENTOW

¢ odczytywanie niepokojgcych sygnatow werbalnych po stronie klienta i sposoby reakcji
¢ odczytywanie niepokojgcych sygnatéw niewerbalnych po stronie klienta i sposoby reakc;ji

4 BLEDY W FINALIZACJI TRANSAKCJI

e zbyt wczesna proéba finalizacji

» niedostrzeganie sygnatéw zakupu (przegapienie bezposredniej checi kupna)

e traktowanie pytan klienta jako zastrzezen

¢ traktowanie obiekcji klienta jako braku zainteresowania ofertg, niecheci do kupna.

TECHNIKI ZAMYKANIA SPRZEDAZY

W trakcie szkolen:

e pracujemy na konkretnych przyktadach dotyczacych sprzedazy i negocjacji w sprzedazy ustug energetycznych. Praca na realnych

sytuacjach pozwoli uczestnikom zastosowaé¢ zmiany w rozmowach z pracownikami juz nastepnego dnia po szkoleniu.

e wypracowujemy listy pomystéw (nowe projekty, zmiany, usprawnienia), terminy realizacji oraz kryteria oceny
» pokazemy konkretne techniki wraz z zestawem zwrotéw, ktére pomoga kontrolowaé rozmowy z pracownikami oraz utatwig szybka i

skuteczng reakcje na niespodziewane sytuacje - szkolenia prowadzg praktycy

¢ zadnej zbednej teorii - wyktady i ¢wiczenia poprowadzg wytgcznie praktycy, ktérzy z sukcesem szkolg menedzeréw z catej Polski i

Europy

e zadnych prezentacji marketingowych - 100% merytoryki i wartosci dla naszych uczestnikow

¢ mozliwos¢ przeprowadzenia indywidualnych konsultacji z Trenerem po szkoleniu - odpowiemy na kazde pytanie, ktérego by¢ moze nie

zdazg uczestnicy zada¢ w czasie warsztatu

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 0

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina
L, Prowadzacy L, .
zajec zajec rozpoczecia

Brak wynikoéw.

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Godzina . .
; i Liczba godzin
zakonczenia



Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 2 398,50 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1950,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 149,91 PLN
Koszt osobogodziny netto 121,88 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
)

1z1

Jacek Labunski

Trener Biznesu. Posiada kilkunastoletnie doswiadczenie zawodowe w prowadzeniu szkolen
biznesowych zwigzanych z budowaniem i poszerzaniem kompetencji w zakresie sprzedazy,
komunikacji, zarzagdzania i rozwoju osobistego.

W ostatnich latach wspéttworzyt nowe standardy zarzgdzania w najwiekszej polskiej firmie
zatrudniajacej

40 tys. pracownikéw na stanowisku dyrektora projektu ds. poprawy efektywnosci zarzadzania.
Ponadto posiada kilkunastoletnie doswiadczenie w sprzedazy w branzach technicznych, IT, FMCG i
innych,

w systemach sprzedazy B2C, B2B oraz B2G. W ciggu swojej kariery zawodowej przeprowadzit ok. 15
000 rozméw handlowych i negocjacji, ponad 10 000 godzin szkoler i coachingu.

Posiada wyzsze wyksztatcenie na kierunkach psychosocjologia, zarzadzanie zasobami ludzkimi,
administracja samorzadowa.

Autor artykutéw na temat zarzadzania, sprzedazy i efektywnosci pracy.

Doswiadczenie Trenera w projektach szkoleniowo-doradczych w obszarze zarzadzania personelem i
sprzedazy B2C:

Apple APR Coach Program - szkolenie i coaching kierownikéw salonéw i handlowcéw w
autoryzowanych salonach Apple (18 salonéw na terenie catego kraju, tacznie 120 oséb) w zakresie
miekkich i twardych kompetencji menedzerskich

i obstugi klienta, budowanie synergii w zespole. Szkolenia przygotowujgce do audytéw Mystery
Shoper’a, projektowanie programéw wdrazania nowych pracownikéw i nowych standardoéw pracy.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Informacje o materiatach dla uczestnikéw ustugi

Po realizacji szkolenia uczestnicy otrzymujg materiat szkoleniowy w postaci podrecznika stworzonego przez Trenera HILLWAY, uzytego w
trakcie trwania warsztatéw.

W zaleznosci od zaangazowania uczestnikow i postepéw prac — szkolenie prowadzone jest zgodnie z cyklem Kolba, Trener dopasowuje
tresci do potrzeb uczestnikéw warsztatu.

Stosowane s3 tips & tricks oraz inne materiaty dodatkowe, tworzone podczas aktywnosci uczestnikéw szkolenia. Umozliwia to wspdlne
wypracowanie rozwigzan gotowych do implementacji w codziennej pracy uczestnikéw.



W trakcie warsztatow dodatkowo moze by¢ wykorzystywana prezentacja multimedialna, wyswietlana uczestnikom przy uzyciu
rzutnika. Prezentacja jest traktowana jako uzupetnienie i zobrazowanie pewnych tresci w mysl| zasady jeden obraz wart wiecej niz 1 000
stéw. Pracujemy warsztatowo z wykorzystaniem wirtualnej tablicy np. Padlet, czy AnswerGarden.

W trakcie szkolenia wykorzystywane sg testy, gry, case study, éwiczenia indywidualne, w parach i grupowe. Wéwczas Uczestnicy zostajag
z poziomu Trenera podzieleni na mniejsze grupy, w ktérych wykonuja poszczegélne zadania.

W ramach szkolen stosowane sg tez innowacyjne rozwigzania angazujace uczestnikdw i urozmaicajgce stosowane narzedzia. Sg to
ankiety on-line np. Kahoot, quizlet.live, AnswerGarden, gdzie Trener na biezgco otrzymuje wyniki i moze pokaza¢ odpowiedzi np. w formie
graficznej.

Przy szkoleniach rekomendujemy prace na rzeczywistych sytuacjach z codziennej pracy uczestnikéw. W celu aktywizacji wprowadzamy
odpowiednie éwiczenia, majgce na celu wzmocnienie procesu grupowego.

Uczestnicy aktywnie pracuja z Trenerem, wykorzystujac nowatorskie rozwigzania technologiczne, tworzac praktyczne rozwigzania
poruszanych kwestii gotowe do zastosowania juz po szkoleniu.

Dodatkowo 14 dni po szkoleniu uczestnicy majg mozliwo$¢ konsultacji e-mail dotyczacych tematu szkolenia z Trenerem prowadzacym.

W trakcie szkolenia Trener uwzglednia indywidualne sytuacje z Pafistwa srodowiska pracy, przedstawia narzedzia i rozwigzania gotowe
do zastosowania juz nastepnego dnia po szkoleniu!

Szkolenie konczy sie:

¢ wypracowaniem listy pomystéw (nowe projekty, zmiany, usprawnienia) wraz z ustalonymi datami ich realizacji lub kryteriami oceny
e stworzeniem Indywidualnych Planéw Dziatania

Warunki uczestnictwa

Podpisane zaméwienie lub umowa zlecenia realizacji szkolenia otwartego lub szkolenia zamknigtego.

W SYTUACJI DOFINANSOWANIA SZKOLENIA ZE SRODKOW PUBLICZNYCH W WYSOKOSCI CO NAJMNIEJ 70%, USLUGA JEST
ZWOLNIONA Z PODATKU VAT.

Szkolenia otwarte sg to szkolenia dla wszystkich chetnych. Na takie szkolenia przedsiebiorstwa moga kierowa¢ swoich pracownikéw lub
pracownicy firm, managerowie moga zgtasza¢ si¢ sami poprzez kontakt z wewnetrznym Dziatem HR, ktéry zazwyczaj dysponuje
budzetem na szkolenia otwarte.

http://www.hillway.pl/harmonogram-wspolpracy/

TRENER PROWADZACY:

Szkolenie otwarte prowadzi jeden Trener, praktyk ekspert biznesu.
SZKOLENIE OTWARTE HILLWAY

Zobacz Kalendarium Szkolen Otwartych HILLWAY http://www.hillway.pl/kalendarium-szkolen-szkolenia-otwarte-warszawa/

Informacje dodatkowe

Cecha szkolenia HILLWAY jest interaktywnos¢, ktorg uzyskujemy dzieki nowoczesnym metodom aktywizacji uczestnikéw podczas
warsztatéw. W trakcie szkolenia Trener porusza wraz z uczestnikami kwestie dotyczgce wyzwan w ich codziennej pracy.

Cena nie zawiera: (koszty po stronie Zleceniodawcy) - logistyka szkolenia

e zapewnienie wyposazonej sali szkoleniowej
e przerw kawowych oraz lunchu dla uczestnikéw szkolenia i Trenera,
e zakwaterowanie i wyzywienie Trenera podczas szkolenia i na dzien przed szkoleniem

Uczestnicy otrzymuja bogaty liczacy ok. 40-60 stron Materiat szkoleniowy wraz z notatnikiem oraz w trakcie szkolenia hand-outy np. testy
szkoleniowe, ¢wiczenia.

Dodatkowo 14 dni po szkoleniu majg mozliwos¢ konsultacji e-mail dotyczacych tematu szkolenia z Trenerem prowadzgcym.



Adres

ul. Grazyny 13/15
02-548 Warszawa

woj. mazowieckie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Wi

e Udogodnienia dla os6b ze szczegdlnymi potrzebami

Kontakt

ﬁ E-mail info@hillway.pl

Telefon (+48) 22 2502 282

Aleksandra Duszak



