Mozliwo$¢ dofinansowania

Psychologia sprzedazy - szkolenie dla 2 201,70 PLN brutto

handlowcow 1790,00 PLN netto
137,61 PLN brutto/h

111,88 PLN netto/h

Numer ustugi 2024/09/09/140920/2300267

lead the way

© warszawa / stacjonarna

AGROW Sp. z 0.0. & Ustuga szkoleniowa

0. 6.8.6.8 ¢ ® 16h
5 07.10.2024 do 08.10.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

wsparcie dla oséb indywidualnych

Sposoéb dofinansowania . .. o
wsparcie dla pracodawcéw i ich pracownikéw

Do udziatu w warsztatach zapraszamy:

e Osoby, ktérych zadaniem jest sprzedaz produktéw lub ustug,
niezaleznie od branzy (B2B, B2C, sprzedaz telefoniczna, bezposrednia
itp.),

e Osoby, ktére nie znajg teorii skutecznej perswazji lub nie potrafig jej
przetozy¢ na praktyke,

¢ Osoby sprzedajace intuicyjnie, bez wypracowanych wzorcéw i
solidnych fundamentéw teorii sprzedazy,

Grupa docelowa ustugi * Osoby, ktérych efektywno$é handlowa jest niewspo6tmierna do
mozliwosci rynkowych,

¢ Skutecznych handlowcoéw, ktérzy chcg odswiezy¢ i doszlifowac swéj
warsztat,

¢ Osoby, ktére nie przepadaja za sprzedazg, ale muszg sie odnalez¢ w
tej roli zawodowej,

¢ Osoby, ktérym spadta motywacja na skutek niepowodzen w
domykaniu kontraktow,

¢ Osoby interesujace sie psychologig wywierania wptywu i chcace
potaczy¢ ja z technikami sprzedazowymi.

Minimalna liczba uczestnikow 3
Maksymalna liczba uczestnikow 10

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 16

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Znak Jakosci TGLS Quality Alliance



Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie ,Psychologia sprzedazy” wyposaza uczestnikdw w praktyczne narzedzia i wiedze na temat roli mechanizmoéw
psychologicznych w sprzedazy oraz ich wptywu na wyniki handlowe. Uczestnicy dowiaduja sie, jak osobowos¢é wptywa
na osiggane rezultaty, a takze jak budowaé autentyczne i dtugofalowe relacje z klientami, ktére przektadajg sie na
sukcesy w sprzedazy.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Uczestnik przedstawia typologie Obserwacja w warunkach

osobowosci klientow i demonstruje
dopasowane techniki sprzedazowe w

symulacjach sprzedazowych. Wywiad ustrukturyzowany

Uczestnik rozréznia typy osobowosci symulowanych

klientéw i dopasowuje odpowiednie
techniki sprzedazowe do kazdej z nich.

Uczestnik rozpoznaje potrzeby kryjace Wywiad ustrukturyzowany

Uczestnik ocenia potrzeby klientéw na R e K
sie za obiekcjami klientéw i proponuje

podstawie ich obiekcji i proponuje

. i adekwatne rozwigzania podczas :
optymalne rozwigzania. Obserwacja w warunkach

éwiczen symulacyjnych. symulowanych

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji
Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
tak, dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektdw uczenia sie.

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

tak, dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie
kryteria ich weryfikacji.

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

tak, dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od
walidacji.

Program

Program szkolenia Psychologia sprzedazy - szkolenie dla handlowcéw




DZIEN 1
1. Skuteczna sprzedaz to dialog - w jaki sposéb zbudowac relacje i rozmawiaé o potrzebach z réznymi typami klientéw?

Odkryjesz potege psychologii osobowosci, poznasz swoj styl sprzedazy i zrozumiesz dlaczego z niektérymi klientami sprzedaz idzie
,gtadko”’, a z innymi rozmowa sig nie klei.

e Magia percepcji — dlaczego czasami masz wrazenie, ze rozmawiasz z ,kosmitg"?
e Osobowos$¢ cztowieka wg C.G. Junga - klucz do zrozumienia réznorodnosci potrzeb i preferowanych styléw komunikacyjnych,
Twojego i Twoich klientow:
e Jaki jest Twdj styl sprzedazy wynikajacy z Twojej osobowosci?
¢ Po czym poznasz, ze masz do czynienia z danym typem klienta?
e Jak komunikujg swoje potrzeby i na czym najbardziej zalezy osobom o danym typie osobowosci?
e W jaki sposéb budowac relacje z danym typem klienta — czym go do siebie przekonasz, a co go do Ciebie zrazi?

2. Psychologia osobowosci w rozmowie sprzedazowej - jak dobraé¢ spos6b komunikacji do danego typu klienta?

Nauczysz sie prezentowac swoj produkt/ustuge w taki sposob, by swoim przekazem celnie trafi¢ w preferencje osobowosciowe klienta.
Dowiesz sieg, jakie znaczenie ma tre$¢ prezentacji, styl wypowiedzi oraz mowa ciata w zaleznosci od tego, z kim rozmawiasz.

e Komunikacja werbalna i niewerbalna - jak dostroi¢ sie do rozméwcy?

e W jaki sposéb argumentowac i stosowacé jezyk korzysci dopasowany do klientéw o réznych preferencjach osobowosciowych?
e Typ antagonistyczny — jak przekona¢ osobe o innym niz Ty preferowanym stylu komunikacji?

e Jak sprzedawaé, gdy nie jestes$ pewny z jakim typem osobowosci masz do czynienia?

DZIEN 2

3. Psychologia perswazji w rozmowie sprzedazowej - jakich technik wywierania wptywu uzy¢, aby budowaé zaangazowanie i
zaciekawienie klienta na kazdym etapie procesu sprzedazy?

Dowiesz sie, jak i kiedy korzystaé z technik bazujgcych na psychologii wsptywu spotecznego. Zaprezentujesz swoj produkt/ ustuge w
nowy perswazyjny sposéb przed kamerg i pozostatymi uczestnikami szkolenia — otrzymasz informacje zwrotne ze wskazaniem mocnych
stron i obszaréw do doskonalenia.

e Jak przygotowac perswazyjng prezentacje sprzedazowa - model FAPROK™
e W jaki sposob stosowac reguty wptywu (wg R. Cialdiniego) i ich warianty:
e Reguta wzajemnosci
e Drzwiami w twarz
e Zdechta ryba
e Darmowa przystuga

¢ Reguta konsekwencji
e Stopa w drzwiach
e Oskubywanie
¢ Niska pitka
¢ Niepetne pethomocnictwo

¢ Spoteczny dowod stusznosci
e Owczy ped
e Loza klakierow

¢ 0 Reguta sympatii
* Ingracjacja
¢ Bezinteresowny kelner
e Pusty portfel
e Dobry-zty glina

e Reguta autorytetu
e Gra w profesora i studenta
e Papierowy ekspert

¢ Reguta niedostepnosci
e Drogi bezcen
e Biaty kruk
e Limitowana seria
e Prébny balon



¢ Jakie s3 silne strony i ryzyka sprzedazy opartej na perswazji psychologicznej?
4. Skuteczna sprzedaz to umiejetnosé zaopiekowania sie zastrzezeniami klienta — jak reagowac, gdy klient zgtasza obiekcje?

Najwiekszym wyzwaniem dla wielu sprzedawcéw jest poprowadzenie rozmowy w sytuacji, gdy klient zgtasza zastrzezenia. Zamiast zbija¢
obiekcje i ,walczy¢” z klientem, nauczysz sie opiekowac jego watpliwosciami i odpowiada¢ na nie w sposéb zmieniajacy perspektywe i
podkreslajacy wartos¢ Twojego rozwigzania.

e Czym jest obiekcja? | dlaczego masz sie z niej ucieszy¢?
e Algorytm pracy z zastrzezeniami — w jaki sposob przejgé kontrole nad rozmowa i pokazaé klientowi inng perspektywe?
e W jaki sposob zastosowac techniki reagowania na zastrzezenia i podkresli¢ warto$¢ swojego rozwigzania:

e Sprostowanie bezposrednie

e Sprostowanie posrednie

e Kompensacja

e Bumerang

e Jak radzi¢ sobie z prosba/zadaniem klienta, ktérej nie chcemy lub nie mozemy spetnic¢?
e Alternatywa
* Kontrast
¢ Prowokacja

Szkolenie trwa 16 godzin zegarowych, a grupy liczg maksymalnie 10 oséb.

Wiecej o programie na stronie szkolenia: https://4grow.pl/psychologia-sprzedazy-szkolenie-handlowcow

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 15

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

L. ., . ., . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakonczenia

Skuteczna

sprzedaz to

dialog - w jaki

sposéb

zbudowac relacje Jacek Bykowski 07-10-2024 09:00 10:30 01:30
i rozmawiac o

potrzebach z

réznymi typami

klientéw?

Przerwa

Jacek Bykowski 07-10-2024 10:30 10:45 00:15
kawowa

Skuteczna
sprzedaz to
dialog - w jaki
sposéb
zbudowac relacje
i rozmawiac o
potrzebach z
réznymi typami
klientow? - ciag
dalszy

Jacek Bykowski 07-10-2024 10:45 12:15 01:30

Lunch Jacek Bykowski 07-10-2024 12:15 13:00 00:45



Przedmiot / temat
zajec

Psychologia
osobowosci w
rozmowie
sprzedazowej -
jak dobra¢
sposéb
komunikac;ji do
danego typu
klienta?

Przerwa

kawowa

Psychologia
osobowosci w
rozmowie
sprzedazowe; -
jak dobra¢
sposéb
komunikaciji do
danego typu
klienta? - ciag
dalszy

Psychologia
perswazji w
rozmowie
sprzedazowej -
jakich technik
wywierania
wptywu uzyé, aby
budowaé
zaangazowanie i
zaciekawienie
klienta na
kazdym etapie
procesu
sprzedazy?

Przerwa

kawowa

Prowadzacy

Jacek Bykowski

Jacek Bykowski

Jacek Bykowski

Jacek Bykowski

Jacek Bykowski

Data realizacji
zajeé

07-10-2024

07-10-2024

07-10-2024

08-10-2024

08-10-2024

Godzina
rozpoczecia

13:00

14:45

15:00

09:00

10:30

Godzina
zakonczenia

14:45

15:00

17:00

10:30

10:45

Liczba godzin

01:45

00:15

02:00

01:30

00:15



Przedmiot / temat
zajec

Psychologia
perswazji w
rozmowie
sprzedazowej -
jakich technik
wywierania
wptywu uzyé, aby
budowaé
zaangazowanie i
zaciekawienie
klienta na
kazdym etapie
procesu
sprzedazy? - ciag
dalszy

D Lunch

Skuteczna

sprzedaz to
umiejetnosé
zaopiekowania
sie
zastrzezeniami
klienta — jak
reagowac, gdy
klient zgtasza
obiekcje?

Przerwa

kawowa

Skuteczna

sprzedaz to
umiejetnosé
zaopiekowania
sie
zastrzezeniami
klienta — jak
reagowac, gdy
klient zgtasza
obiekcje? - ciag
dalszy

Walidacja

Cennik

Cennik

Prowadzacy

Jacek Bykowski

Jacek Bykowski

Jacek Bykowski

Jacek Bykowski

Jacek Bykowski

Jacek Bykowski

Data realizacji
zajeé

08-10-2024

08-10-2024

08-10-2024

08-10-2024

08-10-2024

08-10-2024

Godzina
rozpoczecia

10:45

12:15

13:00

14:45

15:00

16:00

Godzina
zakonczenia

12:15

13:00

14:45

15:00

16:00

17:00

Liczba godzin

01:30

00:45

01:45

00:15

01:00

01:00



Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 2 201,70 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1790,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 137,61 PLN
Koszt osobogodziny netto 111,88 PLN

Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Jacek Bykowski
‘ ' Swoje ponad 20- letnie doswiadczenie zdobywat zaréwno w polskich, jak

miedzynarodowych
godzin doradztwa biznesowego skierowanych do przedstawicieli handlowych, menedzeréw i
zarzgdow oraz ponad 200 dni szkoleniowych na stanowiskach pracy w terenie oraz biurach.

Jest praktykiem zarzadzania, sprzedazy, wsparcia sprzedazy i marketingu.

W swojej $ciezce zawodowej przeszedt przez stanowiska od handlowca do stanowiska Prezesa
spotki gietdowej. Dzieki swoim do$wiadczeniom rozumie i potrafi przekazac perspektywe
biznesowa dla kazdego szczebla zarzgdzania.

Pracuje w formule coachingowo-mentoringowo-konsultingowej, wykorzystujac narzedzia z tym
zZwigzane.

W pracy skoncentrowany jest na ludziach i efektach jakie z nimi osigga. Wypracowuje z
uczestnikami warsztatdw rozwigzania, ktére stajg sie standardami rynkowymi

Prowadzi warsztaty rowniez w jezyku angielskim.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy otrzymajg materiaty szkoleniowe w formie drukowanej z ¢wiczeniami oraz opisem omawianych zagadnien oraz dodatkowe
hand-outy, a takze nagranie swojego wystapienia na szkoelniu. Dodatkowo kazdy uczestnik otrzyma réwniez dostep do platformy online z
materiatami w formie plikdw do druku, wszystkich ¢wiczen, prezentacji ze szkolenia oraz spisu polecanej literatury.

Informacje dodatkowe

Trener zapyta o Twoje potrzeby i zaproponuje optymalny program

Mozesz porozmawia¢ z trenerem juz dzi$ o swoich problemach i potrzebach i upewnic sie, ze zostang spetnione. A zostang spetnione,
nawet jesli wykraczajg poza formute szkolenia, bo tylko u nas "program” znaczy co$ wigcej niz samo szkolenie:

Trener wspiera Cie telefonicznie bez limitu godzin



Bo przeciez po szkoleniu zaczynamy widzie¢ wiecej, wiec powstajg kolejne pytania. No i pomocna dton przydaje sie, by potaczy¢ z Twoim
zyciem ogrom wiedzy i technik wyniesionych z naszego szkolenia.

Dodatkowo:
Mozesz wybraé¢ dogodna dla Ciebie forme szkolenia GRATIS

Dla Twojej wygody wdrozyli$my innowacyjne na rynku rozwigzanie: szkolenie hybrydowe - Ty decydujesz, w jakiej formie chcesz
uczestniczy¢: live online czy stacjonarnie. Jesli wybrates formute szkolenia stacjonarnego, a zmienity Ci sie plany — nic straconego! W
wiekszosci naszych szkolerh mozesz zmieni¢ forme stacjonarng na live online nawet w ostatniej chwili!

Adres

al. Aleja "Solidarnosci" 155/37
00-877 Warszawa

woj. mazowieckie

Komunikacja miejska

Przystanek Wola-Ratusz
Tramwaije: 10, 13, 15, 20, 23, 26
Autobusy: 190, 520, 157

Metro:

Ratusz Arsenat (6 min komunikacjg miejska)

Rondo Daszynskiego (10 min: komunikacja miejska + spacer)
Rondo ONZ (8 min komunikacjg miejska)

Dworce kolejowe (12 min komunikacjg miejska):
Warszawa Centralna

Warszawa Srédmiescie WKD

Warszawa Ochota

Mozliwos$¢ parkowania

W okolicy al. Solidarnosci poza parkingami przy ulicy mozna zostawia¢ samochody dodatkowo na parkingach
prywatnych, na przyktad przy ul. Zytniej 20 znajduje sie ptatny parking. Z miejsc parkingowych, w miare dostepnosci,
mozna tez skorzysta¢ w Hotelu Ibis Warszawa Centrum, potozonym ok. 200 m od naszej sali (60 zt za dobe).

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Widfi

Kontakt

ﬁ E-mail ania.lukasiewicz@4grow.pl

Telefon (+48) 531 314 431

Anna tukasiewicz



