Mozliwo$¢ dofinansowania

Szkolenie: Skuteczne domykanie 885,60 PLN brutto
720,00 PLN netto

AP
Numer ustugi 2025/07/29/132672/2910227 110,70 PLN brutto/h

cdubiacfa 90,00 PLN netto/h

APM GRUPA
SPOLKA Z
OGRANICZONA
ODPOWIEDZIALNOS

CIA & Ustuga szkoleniowa
WRRWW 4475 (© gh

661 ocen £ 13.08.2025 do 13.08.2025

© Warszawa / stacjonarna

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Szkolenie skierowane jest do 0s6b zajmujacych sie sprzedaza
bezposrednig, telefoniczna lub konsultacyjng, ktére odpowiadajg za
domykanie transakciji, prowadzenie negocjacji z klientami oraz
finalizowanie decyzji zakupowych. Uczestnikami mogg by¢ zaréwno
poczatkujgcy handlowcy, jak i doswiadczeni sprzedawcy, ktérzy chca
zwiekszy¢ skutecznos¢ swoich dziatan na etapie zamykania sprzedazy.
Szkolenie jest szczegodlnie rekomendowane dla pracownikow dziatéw
sprzedazy B2B i B2C, konsultantéw handlowych, przedstawicieli
medycznych, doradcéw klienta, key account managerow oraz witascicieli
matych firm prowadzacych sprzedaz ustug i produktow.

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow 1
Maksymalna liczba uczestnikow 12

Data zakonczenia rekrutacji 12-08-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 8

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0



Cel

Cel edukacyjny

Uczestnicy warsztatéw nabedg umiejetnosci skutecznego rozwigzywania konfliktéw oraz prowadzenia negocjacji w
trudnych sytuacjach. Nauczg sie tworzy¢ strategie sprzedazowe i budowac dtugotrwate relacje z klientami, a takze
radzi¢ sobie z presja, obiekcjami i stresem, zwiekszajac efektywnos$¢ swoich dziatan zawodowych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Wiedza

Zna etapy procesu decyzyjnego klienta i
momenty sprzyjajace domykaniu
sprzedazy

Rozréznia najczestsze obiekcje
zakupowe i potrafi je zaklasyfikowaé

Zna techniki domykania sprzedazy i
zasady ich stosowania w réznych
sytuacjach

Wie, jak odczytywaé sygnaty zakupowe
klienta w rozmowie sprzedazowej

Zna metody wzmacniania decyzji
zakupowej i budowania dtugofalowej
relacji

Umiejetnosci

Stosuje wybrane techniki domykania
sprzedazy adekwatnie do zachowan
klienta

Rozpoznaje sygnaty gotowosci do
zakupu i potrafi na nie zareagowac

Radzi sobie z obiekcjami klienta -
potrafi odpowiednio zareagowac i
utrzymac relacje

Podsumowuje rozmowe sprzedazowg w
sposob wspierajacy decyzje klienta

Dobiera styl domykania do typu klienta i
specyfiki oferty

Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji

- Poprawnie wskazuje etapy procesu
decyzyjnego w pytaniach testowych

- Odréznia techniki domykania i
przyporzadkowuje je do odpowiednich
sytuacji

- Rozpoznaje typowe obiekcje i opisuje
adekwatne reakcje

- Prawidtowo identyfikuje sygnaty
zakupowe na podstawie opiséw
sytuacyjnych

- Wskazuje zasady budowania relacji

Test teoretyczny

po dokonaniu zakupu

- Prezentuje przebieg rozmowy
handlowej z uzyciem techniki
domykania

- Analizuje sytuacje, w ktérej rozpoznat
i odpowiedziat na sygnat gotowosci

- Przedstawia przyktad skutecznego
poradzenia sobie z obiekcja klienta

- Dokumentuje sposéb, w jaki
przeprowadzit podsumowanie rozmowy
- Opisuje sytuacje, w ktorej dostosowat

jezyk i styl sprzedazy do rozméwcy Prezentacja

Analiza dowodéw i deklaraciji



Efekty uczenia sie

Kompetencje spoteczne

Wykazuje pewnos$¢ siebie i opanowanie

w koricowej fazie rozmowy handlowej

Dziata etycznie i z szacunkiem do
decyzji klienta — nie wywiera
nadmiernej presji

Buduje relacje oparta na zaufaniu,
réwniez w sytuacjach odmowy zakupu

Utrzymuje koncentracje na potrzebach
klienta, nie tylko na zamknieciu

transakc;ji

Rozwija refleksyjnos¢ — potrafi ocenié

wtasne dziatania i wyciggaé wnioski na

przysztosé

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji

- W tescie rozpoznaje postawy
nieetyczne i wskazuje wtasciwe reakcje
- Analizuje sytuacje, w ktérej utrzymat
relacje mimo braku sprzedazy

- Przedstawia przyktad dziatania
opartego na zaufaniu i uczciwosci

- Wskazuje sposéb, w jaki zachowat
réwnowage miedzy skutecznoscia a
empatia

- Dokumentuje proces autorefleksji i
wyciggania wnioskéw z doswiadczen
sprzedazowych

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Analiza dowodéw i deklaraciji

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

TAK

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach

uczenia sie kryteria ich weryfikacji?

TAK

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i

szkolenia od walidac;ji?

TAK

Program

Test teoretyczny poczatkowy

1. Psychologia decyzji zakupowych i istota zamykania sprzedazy

- Oméwienie momentu podejmowania decyzji przez klienta

- Znaczenie ,ostatnich minut” rozmowy handlowej

- Rola emociji i potrzeby domknigecia w zachowaniu klienta



— Réznice miedzy klientem zdecydowanym a wahajgcym sie

2. Sekwencja zamykania: planowanie i moment decyzji

- Tworzenie scenariuszy zamykania

- Czas i tempo rozmowy jako narzedzia wywierania wptywu

— Techniki presupozycji i prowadzenia rozmowy ,w kierunku zgody”

- Jak sprawi¢, by klient nie wycofat sie w ostatniej chwili

3. Cena jako element finalizacji

- Wiasciwe umiejscowienie ceny w rozmowie

— Wprowadzenie ceny poprzez kontrast i redukcje wrazliwosci

- Alternatywne metody: plasterkowanie, kotwiczenie, technika ,drzwiami w twarz”
- Méwienie o cenie jezykiem korzysci i prostym jezykiem

4. Zarzuty i obiekcje — jak sobie z nimi radzi¢?

— Typowe i nietypowe obiekcje — ich zrodta i natura

- Techniki: parafraza, pytania precyzujace, technika zgody warunkowe;j
- Jak rozpozna¢ prawdziwg obiekcje od wymowki

— Co robi¢, gdy klient ,wie lepiej” i ,zna sie lepiej”

5. Negocjacje w koricéwce rozmowy

— BATNA, punkt oporu i dolna granica

- Zasady skutecznego ustepowania bez utraty wartosci oferty

- Jak ustepowac nie ceng, ale dodatkowymi warunkami

— Techniki obrony przed zgdaniami rabatu

6. Finalizacja bez znizki - inne niz cenowe techniki domykania

- Alternatywy, pytania zamkniete i pytania z wyboru

- Podsumowanie korzysci jako technika finalizacji

- Budowanie ,poczucia straty” — jak pokazaé koszt odroczenia decyzji
- Domykanie w stylu klienta — kiedy pozwoli¢, by klient ,sam zdecydowat”
7. Dopasowanie stylu zamykania do typu klienta

- Typologie klientéw: analityk, dominujacy, emocjonalny, sceptyk

— Dobdr jezyka, tempa rozmowy i argumentacji

- Jak zbudowac¢ zaufanie w ostatniej fazie rozmowy

- Sygnaty, ze klient potrzebuje innego podejscia

8. Relacje po sprzedazy i reakcja na niepowodzenie

- Co robi¢ po zamknieciu: follow-up, budowanie lojalnosci

- Jak reagowac¢ na wycofanie sie klienta po domknieciu

- Rozmowa w przypadku reklamaciji lub niezadowolenia

- Budowanie dtugofalowej relacji z klientem — od transakcji do wspétpracy



Test teoretyczny koricowy

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 13

Przedmiot / temat
zajec

Prowadzacy

Data realizaciji
zajeé

Godzina
rozpoczecia

Godzina
zakonczenia

Liczba godzin

Testz
wiedzy - 13-08-2025 09:00 09:15 00:15
poczatkowe;j
Rozdziat 1 Janusz Slezak 13-08-2025 09:15 09:45 00:30
Rozdziat 2 Janusz Slezak 13-08-2025 09:45 10:15 00:30
Przerwa Janusz Slezak 13-08-2025 10:15 10:30 00:15
Rozdziat 3 Janusz Slezak 13-08-2025 10:30 11:15 00:45
Rozdziat 4 Janusz Slezak 13-08-2025 11:15 12:00 00:45
Przerwa Janusz Slezak 13-08-2025 12:00 12:15 00:15
Rozdziat 5 Janusz Slezak 13-08-2025 12:15 13:00 00:45
Rozdziat 6 Janusz Slezak 13-08-2025 13:00 13:45 00:45
Przerwa Janusz Slezak 13-08-2025 13:45 14:00 00:15
Rozdziat 7 Janusz Slezak 13-08-2025 14:00 14:45 00:45
Rozdziat 8 Janusz Slezak 13-08-2025 14:45 15:15 00:30
Lis;':czwej : 13-08-2025 15:15 15:30 00:15
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 885,60 PLN



Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 720,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 110,70 PLN
Koszt osobogodziny netto 90,00 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Janusz Slezak

‘ ' 20 lat doswiadczenia. Wiele zrealizowanych projektéw . Zarzadzanie, sprzedaz, negocjacje,
leadership, zarzadzanie czasem, zarzadzanie ryzykiem. Wieloletnie doswiadczenie jako coach.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy otrzymajg materiaty szkoleniowe zgodne z opisem zagadnien omawianych podczas szkolenia.

Informacje dodatkowe

W ramach szkolenia zostanie przeprowadzony test z wiedzy teoretycznej na poczatku i koricu kazdego segmentu szkolenia.
W razie potrzeb uczestnikdw zaplanowane w harmonogramie przerwy moga ulec przesunieciu w czasie.

Szkolenie potrwa 8 godzin dydaktycznych

Adres

al. Aleje Jerozolimskie 81
02-001 Warszawa

woj. mazowieckie

Szkolenie odbedzie sie w budynku orco tower

Kontakt

ﬁ E-mail kamil.hermanowski@apmedukacja.pl

Telefon (+48) 518 394 440

Kamil Hermanowski



