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Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz
Minimalna liczba uczestnikéw 1

Data zakonczenia rekrutacji 30-03-2027
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 0

Cel

Cel edukacyjny

Zarzadzanie sprzedazg, strategia sprzedazy to pasjonujgce i ekscytujgce zajecie, wymagajgce duzo pracy wtasnej i duzo
wiedzy z réznych i odlegtych od siebie dziedzin, takich jak matematyka, statystyka, psychologia, socjologia. W tak trudnej
sytuacji gospodarczej jak obecna niemal kazda firma jest zainteresowana zwiekszeniem sprzedazy swoich produktow
lub ustug. W swiecie realnym, firma musi posiada¢ odpowiednio wyszkolony, zmotywowany i prowadzony zesp6t
handlowcéw, aby to osiggna¢.

Celem szkolenia jest omodwienie praktycznej strony zarzadzania sprzedazg, wigzacej m.in. z tworzeniem same;j strategii
sprzedazy i z jej opracowywaniem, wdrozeniem i oceng oraz dopasowanie zespotu handlowego do niej. Ponadto,
omowione zostang zagadnienia zwigzane z kompleksowym zarzgdzaniem zespotem handlowcéw ich czasem oraz
umiejetnosciami.

Kwalifikacje

Program

KOMPENDIUM DYREKTORA SPRZEDAZY



J

“Ten co chce sprzedawaé, musi mie¢ takg mine, jakby chciat kupi¢.”
Gabriel Garcia Marquez

1. Proces projektowania dziatu sprzedazy

¢ Rola sprzedawcy

e Ustalanie wielko$ci dziatu sprzedazy

e Proces - fazy tworzenia zespotu
 Ustalanie obszaréw sprzedazy

e Utrzymanie sprawnosci dziatu sprzedazy

2. Organizacja procesu sprzedazy

¢ Dopasowanie ludzi do procesu

Ksztatt struktury sprzedazy

Okreslenie liczebnosci zespotu sprzedazy

¢ Rekrutacja dobrych handlowcéw

e Szkolenie wprowadzajace i wdrozenie nowych handlowcow

3. Zarzadzanie biezacg dziatalnos$cia dziatu sprzedazy i sprzedawcow

e Szkolenie personelu dziatu sprzedazy jako jeden z kluczowych czynnikdw zarzadzania personelem

e Zarzadzanie efektywnoscig pracy handlowcoéw na rynku

e Zarzadzanie czasem, planowanie dziatan sprzedazowych

¢ Systemy motywacyjne w dziale sprzedazy

e Zarzadzanie dziatalnoscig personelu handlowego

e Wspdtczynniki efektywnosci; ocena dziatania; rentownos$¢ sprzedazy a produktywnos$¢ dziatu sprzedazy

4. Skuteczna komunikacja interpersonalna w sprzedazy

» Swiadoma budowa wizerunku - Kogo chce pokazaé
e Przetamywanie barier komunikacyjnych i tamanie stereotypowych zachowan
e Strategia oparta na Analizie Obszaru Rozmowy: Handlowiec — menedzerem Klienta lub Handlowiec — doradca Klienta

5. Skuteczny New Business

e Strategia poszukiwania nowych Klientéw
e Znaczenie aktywnosci w poszukiwaniu inwestycji i klientéw
¢ ,Nie” warunkowe i ,nie” rozstrzygajace. Kiedy Klient odmawia, a kiedy nie jest przekonany? Jak zmieni¢ ,nie” warunkowe na ,tak"?

6. Struktura prezentacji handlowej

e Punkt wyjscia: Potrzeba czy produkt?

e Trzy strategie uktadu tresci w komunikacie do Klienta

¢ Prezentacja metodg P-CKMA (potrzeba — cecha - korzy$¢ — mankament — argument)
e Strategia BBC (3P)

e Spojnosc¢ i najwazniejsze szczegdty decydujace o sukcesie wizyty handlowej
¢ Techniki radzenia sobie ze stresem i zarzgdzania konfliktem

¢ Dobdr postaw prezentacyjnych do sytuacji oraz typu klienta

¢ Techniki wptywu spotecznego podczas wizyty handlowej

e Zasady postugiwania sie jezykiem perswazji i stosowanie stéw kluczy

e Tajniki sity perswazji

¢ Wybrane techniki manipulacji w komunikacji jezykowej

7. Przygotowanie i wzbogacanie prezentacji handlowe;j

e Cztery kluczowe pytania prezentacji

e Zdefiniowanie celu: Informacyjny, perswazyjny czy stymulacyjny?

¢ Kluczowe informacje o odbiorcach prezentacji handlowej

e Wybdr tresci: Kluczowe elementy

e Dobor skutecznej argumentacji do typu spotecznego odbiorcy

* Techniki wzbogacania prezentacii: Srodki retoryczne, wizualizacja, wykorzystanie zmystéw
e Czy trudno Ci moéwic jezykiem stuchacza?

e Sztuka prezentacji handlowej i budowa charyzmy

 Swiadomy i nie$wiadomy poziom autoprezentacji

¢ Test na styl spoteczny (typ osobowosci)



Analiza osobowosci uczestnikow w oparciu o test osobowosci TTI Ltd. INSIGHTS Analysen by
SCHEELEN Instutut fur Managementberatug und Bildungsmarketing

8. Skuteczna sprzedaz a osobowos¢

¢ Rozpoznawanie typéw osobowosciowych Klientow

» Swiadomos¢ przewagi ograniczen wtasnego typu osobowosci w procesie sprzedazy
e Motywowanie i dobor reakcji czterostrefowy model zachowan

e Samopostrzeganie i ocena innych w zalezno$ci od typu osobowosci

o Efektywne wywieranie wptywu na osoby o réznych typach osobowosci

9. Prezentacja handlowa (wizyta handlowa) w praktyce

e ocena indywidualnych wystagpien uczestnikdw szkolenia
e postawa i komunikacja niewerbalna

e tempo mdwienia, natezenie gtosu wykorzystywanie pauz
e kontakt wzrokowy z audytorium

e postawa ciata

e gestykulacja

e dynamika - ruch

e zwracanie sie do stuchaczy

e pewnos$¢ wypowiedzi

10. Sztuka Asertywnosci

e Zaawansowane narzedzia asertywnosci

» Cwiczenia jak przekazaé te sama informacje na poziomie tagodnym, dominujgcym i asertywnym
e Techniki asertywnosci

e Stanowcze wyrazanie odmowy bez wywotywania konfliktu

e Asertywna reakcja w sytuacjach stresowych

e Asertywnos$¢ w praktyce handlowej

¢ Przyjmowanie krytyki

¢ Radzenie sobie z zachowaniami agresywnymi innych oséb

11. Efektywna perswazja i wywieranie wptywu

e Komunikacja a wywieranie wptywu

¢ Paleta technik manipulacji i wywierania wptywu

¢ Narzedzia antymanipulacji

¢ Komunikacja a wywieranie wptywu

¢ Perswazja, manipulacja i wptyw

e Podstawowe techniki manipulacji

¢ Pierwsze wrazenie i budowanie wiarygodnosci

e Perswazja w trakcie prezentacji handlowej

e Gesty wzmacniajgce i sugerujgce

e Efektywne wywieranie wptywu na innych w zaleznosci od typéw osobowosci

¢ Perswazja w trakcie prezentacji handlowej

e Dwie strategie budowania ,sity negocjacyjnej”

e Rzeczywista sita negocjacyjna: sojusznicy, strategia argumentaciji i ustepstw

e Kategorie ,brudnych chwytéw” negocjacyjnych, techniki wptywu spotecznego, triki i gry negocjacyjne: Szanse i zagrozenia dla procesu
negocjaciji i wizerunku Firmy

e Praktyczne reagowanie na ,brudne chwyty” i techniki wptywu

e Twdj styl w negocjacjach: Test

12. Nawigzywanie kontaktu z klientem

e Znaczenie pierwszego wrazenia

¢ Rola indywidualnego podejscia do klienta

e Strategie otwarcia rozmowy i przetamywanie lodéw
¢ Nawigzywanie kontaktu i podtrzymywania relacji

e QOkreslenie i zrozumienie potrzeb klienta

13. Finalizacja rozmowy

e Standardowe sposoby finalizacji
* Nieszablonowe strategie finalizacji



¢ ,Nie” warunkowe i ,nie” rozstrzygajace. Kiedy Klient odmawia, a kiedy nie jest przekonany? Jak zmienic ,nie” warunkowe na ,tak"?

14. Komunikacja werbalna i niewerbalna w procesie sprzedazy

e Zadawanie pytan — strategia perswazji

¢ Prowadzenie rozmowy — metodyka analizy zachowania werbalnego
e Wywieranie wptywu na partnera negocjacyjnego i sztuka stuchania
e Operowanie przestrzenig i gestami; interpretacja mowy ciata

15. Typy klienta — sposéb skutecznej obstugi

¢ Rozpoznanie charakterystyki klienta
e Dopasowanie stylu do typu klienta
e Wptyw poprzez wartosci klienta

16. Racjonalne poszukiwanie potencjalnych klientéw oraz planowanie rozmoéw
i wizyt handlowych

¢ Wycena klienta

e Zarzadzanie portfelem klientéw (metoda Pareto i macierz BCG)
¢ Przygotowanie do wizyty handlowej

e Zarzadzanie czasem pracy przedstawiciela handlowego

17. Przychody i zysk ze sprzedazy

e Upusty, rabaty i ustepstwa na rzecz klienta

e Zasady udzielania rabatéw

e Plan ustepstw na zasadzie win win

e Zadowolenie klienta a zysk i cele firmy

e Sprzedawca/Opiekun Przyjaciel Klienta, czyli miedzy mtotem a kowadtem
¢ Analiza i wycigganie wnioskéw z przeprowadzonych spotkan

18. Jak sobie radzi¢ z trudnymi klientami?

e Przyczyny niezadowolenia klientow

¢ Reagowanie na emocje i zazalenia

e Procedura radzenia sobie z obiekcjami i sprzeciwem
¢ Radzenie sobie z manipulacja i krytyka

¢ Profesjonalizm w radzeniu sobie z reklamacjami

19. Systemy i techniki motywowania handlowcéw

e Motywacja a manipulacja — korzysci i niebezpieczenstwa

¢ Diagnozowanie poziomu motywacji swoich pracownikéw

¢ Motywowanie finansowe i pozafinansowe

¢ Jak prawidtowo dobiera¢ narzedzia motywacyjne? — dostosowanie technik do potrzeb pracownika
¢ Motywowanie osoby a motywowanie zespotu

¢ Motywacyjne porozumiewanie sie

e Motywujgca krytyka

¢ Jak adekwatnie reagowa¢ na spadek zaangazowania i energii w zespole?

e Materialne i pozamaterialne sposoby motywowania pracownikow

¢ Najczesciej popetniane btedy w motywacji pracownikéw

20. Dress code — budowanie wizerunku profesjonalnego przedstawiciela handlowegoUbidr w biznesie — sztuka autoprezentaciji

e o Prawidtowy dobdr stroju i dodatkow,
e Fryzura, makijaz, bizuteria
e Podstawowe uchybienia w wygladzie kobiety,
» Podstawowe uchybienia w wygladzie mezczyzny.
e Typy strojow i zasady ich doboru, wskazania eleganciji
e Dobdr typu stroju w biznesie: business dress, business casual, casual; dodatki
¢ |dealny ubiér do biura oraz na spotkania
e Wskazowki dotyczace doboru stroju



Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec: 0

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

" L, . 3 . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia

Brak wynikéw.

Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 2 706,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 2 200,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 0,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 0,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 0

Brak wynikow.

Informacje dodatkowe

Informacje dodatkowe

Klientéw indywidualnych prosimy o kontakt z Centrum Innowacji ProLearning, w celu uzyskania biezgcego harmonogramu szkolenia.
Istnieje mozliwo$¢ dostosowania sie pod preferencje terminowe Klienta.

Adres

ul. Opolska 22/
Katowice

woj. $laskie



Kontakt

ﬁ E-mail marketing@prolearning.pl

Telefon +48 508 913 532

Magdalena Ptachytka



