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AKADEMIA PROFESJONALNEGO
SPRZEDAWCY

Nadszed! czas ,handlowcéw - psychologéw”...Szkolenie ma na celu usprawnienie
umiejetnosci motywowania siebie do osiggania najlepszych rezultatéw, nieustannej
poprawy jakosci pracy oraz ulepszenia wlasnego stylu komunikacji z klientami.
Modulem wyjsciowym do dalszej czesci szkolenia bedzie umiejetnosé analizy
wlasnych dzialan, sSwiadomosé ich konsekwencji i wplywu jaki maja na ostateczny
sukces w wyniku sprzedazowym. Swiadomos¢é gléwnego celu jakim jest wzrost
wynikéw sprzedazowych chcemy wypracowaé poprzez zmiane obecnej postawy i
zrozumienie waznosci kazdego elementu procesu sprzedazowego oraz obslugi
klienta, wypracowanie nawykow i konsekwencji w realizacji wypracowanych

dzialan.

Kazdy handlowiec powinien o tym pamieta¢, ze wszelkie jego dzialania maja jeden
cel: sprzedaz. Na skuteczny efekt koriczacy transakcje sprzedaza, ma wplyw wiele
elementéw. Szkolenie to w praktyczny sposob koncentruje sie na argumentacji i
przekonywaniu do swoich racji, co jest bardzo istotne w procesie sprzedazy. Przede
wszystkim jest to ksztaltowanie wlasnej postawy i motywacji, bez ktérej nawet
najlepszy produkt z trudem moze sie obroni¢. Dopiero wtedy dzieki dostarczonej
podczas szkolenia wiedzy, skutecznym praktycznym narzedziom oraz rozwoju
umiejetnosci uczestnikéw mozemy oczekiwacé podniesienia efektywnosci

prowadzonych dziatan sprzedazowych.

Warsztat poswiecony jest m.in. metodom automotywacji. Pokazuje jak wykorzystac¢
najnowsza wiedze oraz sprawdzong praktyke, by wtasny potencjal wykorzystac jak
najbardziej efektywnie . Krétko méwiac ,By chcialo nam sie chcie¢”.



W ramach Akademii Profesjonalnego Sprzedawcy proponujemy nastepujace moduly:

Profesjonalna Obstuga Klienta - motywacja,
schemat wizyty, techniki zamykania sprzedazy ,
typologia klientéw

Skuteczne Techniki Sprzedazy - negocjacje
sprzedazowe, techniki coachingowe w
sprzedazy, cele i ich realizacja, obrona ceny

Skuteczna Prezentacja Produktu. Techniki
autoprezentacji podczas spotkan handlowych

Gléwne obszary/tematy Akademii :

- motywacja i pobudzenie zaangazowania

- wzmocnienie $wiadomosci swoich mocnych stron

- profesjonalna obstuga klienta - schemat, proces

- realizacja celéw sprzedazowych

- dopasowanie do osobowosci klienta

- sytuacje trudne i konfliktowe - obiekcje

- opanowanie podstawowych technik sprzedazowych i negocjacyjnych

- techniki zamykania sprzedazy

- zmiana przekonan w postrzeganiu klientéw, wilasnej firmy, produktu, zawodu sprzedawcy -
»jesli niczym sie nie wyrézniasz to lepiej by¢ byt tani”

- techniki autoprezentacji



1. Profesjonalna Obsluga Klienta - Motywacja , Postawa, Budowanie

pewnosci siebie , schemat rozmowy sprzedazowej (2 dni)

PROGRAM SZKOLENIA

CELE modutu I
1. Opanowanie technik automotywacji
Zmiana przekonan i nastawienie na cel
Proces sprzedazy
Budowanie relacji z klientem
Techniki sondowania potrzeb i umiejetnos¢ stuchania

Typologia klientéw
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Techniki zamykania rozméw sprzedazowych

Celem szkolenia jest réwniez doskonalenie wykorzystania wiasnych emocji do
zwiekszania osiggnie¢ oraz umiejetnosci interpersonalnych potrzebnych w
inspirowaniu siebie do rozwoju. Podczas szkolenia uczestnicy uswiadomia sobie wage
aspektéow psychologicznych wykorzystywanych w obstudze klienta sprzedazy. Po
szkoleniu uczestnicy beda réwniez wiedzieli jak stosowac i wdraza¢ w codzienna prace
psychologiczne techniki obstugi i sprzedazy oraz metody zwiekszajace szanse jej

finalizacij.



Przekonania i zmiana nastawienia, automotywacja do osiagania cel6w i wynikéw

1. Istota pracy Handlowca w Swietle dzisiejszych realiéw rynkowych (niezbedna

i pozadana wiedza, umiejetnosci i postawa).

e Najwazniejsze reguly i zasady profesjonalnej obstugi Klienta : Sprzedawca vs
Handlowiec

e  Wplyw, jakosci obstugi Klienta na konkurencyjnosé i pozycje firmy na rynku.

e W jakim jesteSmy miejscu i dokad jako firma zmierzamy? Gdzie chcemy by¢?

e Wynik sprzedazowy a systematyka i konsekwencja wtasnych dziatan

o Swiadomos¢ i wplyw potencjalu jaki mam w sobie oraz narzedziach , jakie daje
mi firma na wzrost wynikéw sprzedazowych

e Co daje mi firma, co daje ja firmie..? Czy potrafimy docenia¢?

e Zaplanuj swoj wynik : ,Niepowodzenie w planowaniu , to planowanie
niepowodzenia”

e (Czy potrafie wzig¢ na siebie odpowiedzialno$¢ za wyniki i rozw6j firmy?

> Celem tego modulu jest uswiadomienie uczestnikom jak wazne jest
wyrobienie w sobie skutecznych i sprawdzonych w sprzedazy nawykow
poprawiajacych skutecznosé¢ wlasnych dzialan

> W trakcie tego modulu uczestnicy spojrza na siebie pod katem kluczowych cech
skutecznego handlowca. Bowiem skutecznos¢ dzialahh handlowych to oprécz
umiejetnosci, rowniez formalizmy i systematyka. Na podstawie
wypracowanych wspdlnie niezbednych cech oraz koniecznych do wykonania
zadan, jakie powinien wykonaé handlowiec, uczestnicy beda w stanie oceni¢
swoj poziom okreslonych kompetencji sprzedazowych, jak réwniez poznaja
narzedzia zwiekszajace skutecznos¢ sprzedazy poprzez systematycznosé i
konsekwencje wlasnych dzialan.

> Uczestnicy uswiadomia sobie jak wazne w tzw. parciu na wynik jest

zaangazowanie i zrozumienie bazowych zasad pracy z klientem.



=>» Zrozumieja jak wazny jest kazdy etap procesu sprzedazy, by osiagnaé

zalozony cel

W module poszerzymy kompetencje: maksymalnego wykorzystania wlasnego
potencjalu sprzedazowego oraz mozliwosci jakie daje mi firma, systematyki
wlasnych dzialanh, Swiadomosé wplywu wlasnego zaangazowania na gléwny wynik

sprzedazowy, swiadomosci konsekwencji i systematyki dzialan.

2. Automotywacja - samodoskonalenie sie oraz zwiekszanie wlasnej
efektywnosci. , By chcialo mi sie chcie¢”

e Samodoskonalenie sie (co mozna zmieniaé, a co warto zmieniac)
e Przepis na sukces zyciowy i zawodowy

e Otwartosé na innych - budowanie relacji z Klientem
e Motywowanie siebie do zmian- gtéwne czynniki i zasady budowania

automotywacji

e Mistrzowie narzekania. Dlaczego lubimy narzekac?

¢ Rola optymizmu i metody wzbogacania wlasnego potencjalu. Wpltyw
optymizmu na skutecznos¢ sprzedazy

e Rolaiznaczenie empatii w biznesie ( wyniki najnowszych badan)

e Analiza i wykorzystanie wlasnych emocji i umiejetnos¢ ich wykorzystywania do
skuteczniejszego dzialania na polu zawodowym.

e Analiza i wykorzystywanie negatywnych emocji, jako sygnatéw do
dokonywania konstruktywnych zmian.

e Ocena wlasnej efektywnoséci oddzialywania na innych ludzi - swiadomosé

wlasnych mozliwosci i ograniczeri, w tym mocnych i stabych stron.

= Celem modutu jest pokazanie uczestnikom, jak wazny jest ciagly rozwéj wlasnych

kompetenciji i praca nad soba.



Psychologia osiagnieé, czyli rola naszej automotywacji w dokonywaniu zmian.
Zmiana wlasnego nastawienia na innych i postaw.
Cele zawodowe - jak wyznaczaé i jak osiagac zalozone cele, prowadzace do

oczekiwanego wyniku.

Op6r przed dokonywaniem zmiany w swoim zachowaniu - dlaczego wolimy to
co znane i sprawdzone, cho¢ nie zawsze skuteczne

Zmiana nastawienia kluczem do zwigkszenia efektywnosci i skutecznosci
dzialan.

Zmiany zaczynamy od siebie - podejmowanie wyzwan i inicjatywy w dziataniu
Wyznaczanie i realizacja celow

Entuzjazm i zaangazowanie ,SIEGA] DALE]”

Sita wizji i wielkoéc¢ celow

Decyzje i wyznaczanie sobie celé6w

Parametry poprawnie wyznaczonych celéw

Poprawnie sformutowany cel . Dlaczego nasze postanowienia noworoczne
czesto bywaja skazane na porazke na samym poczatku ?

Wizualizacja celu i mys$lenie ukierunkowane na cel.

Analiza i parametry poprawnie wyznaczonych celéw. Wyznaczanie priorytetow
- czy mozna robi¢ wszystko? Koncentracja na sprawach najwazniejszych dla

firmy i pracownikow.

Celem modutu jest pokazanie uczestnikom, Ze to oni maja 100% wptyw na
podejmowane przez siebie decyzje, ze warto wprowadza¢ zmiany w swojej
postawie i motywowac siebie do rozwoju, ze praca nad swoim nastawieniem
ufatwia funkcjonowanie

=>» Pokazemy jak przelamywac swoéj wewnetrzny opor przed zmiang i jak radzi¢

sobie z wlasnymi ograniczeniami w postawie

Celem tego modulu jest nabycie umiejetnosci poprawnego wyznaczanie celéw i
ich realizacji. Uczestnicy poznaja metody precyzyjnego okreslania swych celéw.
Naucza sie konsekwengji i zmiany nawykéw swych dziatan.

=>» Uczestnicy naucza si¢ wyznaczac¢ sobie cele dtugo i krétko terminowe - zostanie

przeprowadzone ¢wiczenie praktyczne dot. celow.



Zmiana nastawienia, przekonan i otwartos¢ na zmiane. Wtasna motywacja do

podjecia dziatan

ETAPY PROFESJONALNE] OBSLUGI KLIENTA

1. Pierwszy kontakt z klientem

e Umawianie wizyt
e Sposoby rozpoczecia rozmowy
e Przywitanie sie i prezentacja firmy

e Budowanie pozytywnej atmosfery w relacji z klientem podczas rozmowy

Wypracowanie wzorca przedstawienia siebie oraz firmy

2. Komunikacja w obstudze klienta.

Modut poswiecony jest etapowi procesu sprzedazowego bez ktorego dalsze kroki sq jak strzelanie
do tarczy z zawigzanymi oczami. Odpowiednie pytania a nastepnie stuchanie tego co mowi
nam klient stuzq przygotowaniu rozwigzania w taki sposob, by juz na wstepnym etapie byto ono

jak najbardziej spdjna z potrzebami i oczekiwaniami klienta.

Zasada , gory lodowej” w analizie potrzeb - metoda nurkowania

Rozpoznawanie ukrytych potrzeb klienta - identyfikacja typu, dazeri i sytuacji klienta.
Nie komplikujmy tego co sprawdzone - technika KISS

Rozpoznawanie priorytetéow i celow klienta

Weryfikacja klienta - czy to jest klient dla mojej firmy?

,SZTUKA ZADAWANIA PYTAN” - od ogétu do szczegétu. Technika lejka -

zadawanie pytan, zmierzajacych do celu, czyli uzyskania oczekiwanej odpowiedzi.



Funkcje pytan - informacyjna, psychologiczna, kontroli nad procesem.

Rodzaje pytan i umiejetnos¢ ich zadawania i wykorzystania podczas rozmowy:
- pytania zamkniete

- pytania otwarte

- pytania alternatywne

- pytania hipotetyczne

- pytania sugerujace

Jakich pytai nie wolno stosowaé podczas rozmowy z Klientem

»SPIRALA AKTYWNEGO SEUCHANIA” - od zorientowania na rozméwce do intencji
rozmowcy -¢wiczenia w zakresie technik aktywnego stuchania.
e Cechy dobrego stuchacza
e Cztery kroki aktywnego stuchania :
1.Stuchanie aktywne :
- parafrazowanie
- precyzowanie
- informacja zwrotna
- odzwierciedlanie emocji
2. Stuchanie empatyczne - stuchanie z odpowiednim nastawieniem
3. Stuchanie otwarte - pozbawione oceny i szukania winy
4. Stuchanie $wiadome - poréwnywanie tego co styszymy z wiedza, ale bez osadu.
Obserwowanie i wstuchiwanie sie w spéjnos¢ wypowiedzi.
e Bariery utrudniajace aktywne stuchanie.

e Korzysci z aktywnego stuchania

Wypracowanie standardowych pytan, ktére mozemy zadaé klientowi by zbada¢ jego

potrzeby oraz wzbudzié w nim poczucie zainteresowania

Techniki pozwalajgce zadbac o relacje i poczucie partnerstwa podczas rozmowy przez

klienta



Sposoby radzenia sobie z zastrzezeniami i obiekcjami klientow.

Reagowanie na emocje.

Model reagowania na emocje niezadowolonego i agresywnego klienta.
Rozwijanie umiejetnosci radzenia sobie z krytyka klientow.

Stawianie granic ,,trudnemu” klientowi.

Praca na konkretnych obiekcjach zglaszanych przez uczestnikow
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Niestandardowe zwroty na obiekcje

Wypracowanie przyktadowych odpowiedzi na najczestsze obiekcje, zarzuty klienta

4. Techniki przekonywania i argumentowanie swoich racji podczas rozmowy z
klientem.
Jak klientowi ,otworzy¢” glowe na wspolprace

Zbijanie obiekcji i radzenie sobie w sytuacjach trudnych.

e koto konfliktu (konflikt: struktury, intereséw, danych, relacji, wartosci)

e sytuacje powodujace konflikt - burza mézgéw, moderowana przez trenera

e komunikacja w sytuacjach trudnych - argumentowanie swoich racji

e style rozwigzywania konfliktéw (unikanie, kompromis, wspoétpraca) -
kwestionariusz dla uczestnikow

e asertywne odmawianie i szukanie rozwigzan

Techniki radzenia sobie w trudnych sytuacjach

. Dopasowanie i prowadzenie

. Refreming ( spojrzenie na sytuacje z perspektywy zycia, doswiadczenia,
refleksja)

. Konfrontacja (wiedzy, doswiadczenia, zrozumienia tych samych pojec)

. Jezyk korzysci, jezyk straty
. Prowokacja

. Zamien ,ale” na ,i”



Technika Zwrotéw Niestandardowych (autorska trenera)

Techniki przekonywania i argumentacji : metoda 4 krokéw (FBI), Metoda Innej

perspektywy, Mdj przyjaciel..

=>» Celem modutu jest nabycie umiejetnosci radzenia sobie w sytuacjach trudnych.
Uczestnicy poznaja przyczyny wystepowania takich sytuacji oraz sposoby ich
rozwigzywania.

> Celem tego modutu jest prze¢wiczenie w scenkach uzywanie argumentow
uzasadniajacych oferte handlowa oraz odpowiadajacych na zastrzezenia
klientéw. Uczestnicy spraktykuja rézne strategie zwiekszania zakupéw przez
klienta.

= W trakcie tego modulu zostanie przeprowadzone ¢wiczenie/gra na
argumentowanie swoich racji. Gra pobudzajaca zaangazowanie emocjonalne
uczestnikow, pokazujaca jak wazne sa dla kazdego ukryte potrzeby i

motywatory. Jakich tematéw unikac¢ podczas dyskusji z klientem.

W module poszerzymy kompetencije: techniki sprzedazy, wykraczamy ponad oczekiwania
naszych klientow, profesjonalizm sprzedazowy, orientacja na wynik, cele sprzedazowe
Szukaj rozwiqzan zamiast probleméw. Techniki argumentowania i przekonywania

(narzedzia)



5. Celebracja sprzedazy. Narzedzia zwiekszajace skutecznosé zamykania

sprzedazy podczas rozméw handlowych.

* Cojesli klient kupit i co jesli klient nie dokonat zakupu?

* Sygnaly jakie daje klient $wiadczace o checi zakupu.

* Podstawowe techniki zamykania sprzedazy- bezposrednia, zalozenie, wybér,
mniejsza zgoda, wywazenie, tak-tak, dlaczego nie?; dodatkowe techniki.

* Techniki zamkniecia sprzedazy w sytuacjach trudnych, jak i kiedy , dociskacé”?

— Gdy klient krytykuje

— Gdy klient nic nie méwi o swojej decyzji

— Gdy klient powotuje na konkurencje

— Gdy klient odktada decyzje w czasie

— Po decyzji klienta

— Gdy decyzja jest pozytywna...

— Gdy decyzja jest negatywna...

= Celem tego modutu jest by uczestnicy poznali kluczowe elementy procesu
zamykania sprzedazy, wraz z korzysciami oraz putapkami z nimi zwigzanymi.
Poznaja skuteczne techniki zamykajace sprzedaz oraz beda je ¢wiczy¢ w
rozmowach sprzedazowych.

=» Uczestnicy naucza sie stosowaé rézne techniki zamykania sprzedazy w

zaleznosci od sytuacji i réznorodnosci klientéw, z jakimi sie spotykaja.

W module poszerzymy kompetencje: techniki zamykania sprzedazy, profesjonalizm sprzedazowy,

orientacja na wynik, cele sprzedazowe.



6. Metaprogramy, jako zrodlo pelnego zrozumienia klienta i mozliwosci dopasowania

stylu rozmowy biznesowej do jego oczekiwanh.

Kim sg moi klienci, wspétpracownicy ..? czyli typy osobowosci.
Jak komunikowac sie z poszczegdlnym typem osoby?

Jak dopasowa¢ motywacje do osobowosci (narzedzie sprzedazowe)

AN N N

Jak zadawa¢ pytania, jakich uzywac argumentéw i jak wywieraé¢ wptyw by
podjeli decyzje.

v' Testy na typy osobowosci, oraz obrazowy miniwyktad nt. danych typow

Cwiczenia do modulu : Test na typ osobowosci, éw. Co za typ, Sciagawka - jak

komunikowac sie z poszczeg6lnym typem rozmoéwcy

7. Sposoby radzenia sobie z sytuacjami stresowymi w sprzedazy.

e EMOCIJE a kontakt z klientami - czyli jak przeksztalci¢ trudne sytuacje w
pozytywne relacje na przysztosc.
e Jak wychodzi¢ z , dotka sprzedazowego”

e Technika Lapania negatywnych mysli

8. Podsumowanie tematow, narzedzi, technik poznanych podczas szkolenia.

Zamkniecie szkolenia.

Wypracowanie ,ZASADY SKUTECZNE] OBSLUGI KLIENTA ”;



MODUL II (2 dni)

SKUTECZNE TECHNIKI SPRZEDAZY - NEGOCJACJE, OBRONA
CENY

CEL SZKOLENIA
Podczas szkolenia odpowiemy na podstawowe pytanie - jak negocjowaé by zamkna¢ uzyska¢

jak najwiecej i zachowaé dobre relacje z Klientem

e jak wplywac na réwnowage sil, mimo ze mamy stabsza pozycje negocjacyjna?
e dlaczego warto prosi¢ o wiecej, niz chce sie uzyskac?

e w jaki sposoéb zada¢ duzo i nie zrazi¢ do siebie drugiej strony?

e co wplywa na dobra atmosfere w trakcie negocjacji?

e jak zapewni¢ satysfakcjonujace rozwigzania dla obydwu stron negocjacji?

e wjaki sposéb szybko zredukowac stres podczas negocjacji?

Korzysci z uczestnictwa w szkoleniu
Po ukoriczeniu szkolenia uczestnicy beda potrafili:
e przygotowac sie i prowadzi¢ negocjacje zgodnie z zaplanowanym scenariuszem,
e dokonywac analizy zachowan wtasnych i Partneréw, tak by skutecznie wptywac na
przebieg prowadzonej rozmowy,
e wykorzystywac poznane techniki pokonywania oporu w kontakcie z druga strona,
e radzic sobie z odmowa3 i obiekcjami
e negocjowac korzysciami ze wspotpracy a nie ceng
¢ motywowac kontrahentéw do podejmowania sprzyjajacych decyzji,
e wykorzystywac swoje mocne strony i formutowac przekonywujace argumenty,

e prowadzi¢ negocjacje w sytuacjach konfliktowych i pod presja.



10.

PROGRAM

Wilasny styl negocjacyjny oraz rozpoznawanie partnera biznesowego.

Strategie i taktyki negocjacyjne: negocjacje konfrontacyjne i negocjacje integrujace.
Wybor strategii negocjacyjne;j.

Planowanie procesu negocjacji nastawionych na dlugofalowa wspoétprace z
partnerem.

Przygotowanie do negocjacji - schemat postepowania.

Wyznaczanie celow negocjacji. Rozpoznawanie celow negocjacji drugiej strony.
Pojecie  BATNA - jakie sa najlepsze alternatywy dla negocjowanego
porozumienia?

Rola i znaczenie ustepstw

Rola psychologii w negocjacjach.

Techniki perswazji w negocjacjach.

Obrona przed "agresja" i manipulacja w procesie negocjacji.

Technika blefu - jak rozpozna¢

Perswazyjna komunikacja lingwistyczna - stowo w negocjacjach

Wazne stowa i zwroty oraz te, ktérych nalezy nie uzywac negocjujac.
Programowanie za pomocg pozytywnych stow.

Forma i struktura jezyka i jej znaczenie w skutecznym oddzialywaniu na
rozmowce.

Rekomendacja za pomoca ,jezyka liczbi cyfr”

Wiasciwa i przekonywujaca prezentacja swoich warunkéw.

Celem powyzszych moduléw  jest nabycie umiejetnosci negocjacyjnych w
rozmowie z Klientem. Uczestnicy poznaja mechanizm procesu negocjacyjnego od

momentu przygotowania do finalizacji kontraktu.



11. Wywieranie wplywu i manipulacje ze strony klientdéw - rozpoznawanie i

przeciwdziatanie. Elementy jezyka perswaz;ji
Istota manipulacji i perswazji.
Model przetwarzania informacji i elementy filtrujace informacje.

Technika ,dostrajania” i ,,prowadzenia”. Moc i magia stowa.

DN N N

Techniki wywierania wplywu - reguly i techniki wywierania wplywu.
Prezentacja regul i technik perswazji z zastosowaniem omoéwionych regut
perswazji (implikacje, przeramowanie, ukryte pytania) Inne techniki - stowa
klucze, utrwalone wzorce

reakcji, metoda dawania wyboru, znaczenie autorytetu pozydji, sity i wptywu autorytetu,
metoda kontrastu, regula wzajemnosci przystug, metoda zaangazowania i konsekwencji,
spotecznego dowodu slusznosci (pokazywanie pozytywnych technik wywierania

wplywu, wynikéw badan itp.),

12. Praktyczne wykorzystanie coachingu i, feedbacku” motywujacego Klientéw

do wspélpracy wspdlnie z firma podczas negocjacji i rozméw handlowych

= Swiadomos¢ wspoélnych korzyéci i wzajemnej wspotpracy

* Wspdlne wyznaczanie celéw, planéw na przysztos¢:

» Zasada FUKO, ,GROW”- jej praktyczne zastosowanie w rozmowach z
dealerem/klientam i jego pracownikami w celu efektywnosci pracy wtasne;j.

* Typowe bledy popelniane w trakcie rozmowy i sposoby ich eliminacji.

* Coaching w procesie budowania relacji z klientem podczas omawianie
wspotpracy i wykonanych obowiazkéw- podstawowe zasady i elementy pracy

handlowca w relacji z klientem i jego rozwoju.

= W tym module zostang zastosowane ¢wiczenia utatwiajace prowadzenie
rozmoéw przy wykorzystaniu narzedzi coachingowych z klientami , ¢wiczenie

ulatwiajace przekazywanie pozytywnych i negatywnych informacji zwrotnych



=>» Zostanie zastosowana coachingowa gra planszowa, systematyzujaca omawiane

zagadnienia.

W module poszerzymy kompetencije: coaching, wyznaczanie celow i rozwoj klientow i ich

pracownikow.

13. Motywacja klienta do zakupu i argumentowanie swoich racji podczas rozmowy
z klientem. Orientacja na wynik.

e Czynniki motywujace Klienta do zakupu....czy tylko cena i zysk?

e Techniki przedstawiania i obrony CENY

e Prezentacja produktu /oferty - gtébwne zasady, jakich nalezy przestrzegac.

e Technika podawania informacji o produkcie.

e Reguta kontrastu.

e Podstawowe elementy podczas prezentacji, jezyk korzysci (cecha , zaleta,
korzysc).

e Wyrdznij sie i daj co$ extra

e Budowanie marki.

e Motywowanie do wspotpracy i wiekszych osiggniec.

e Wyznaczanie wspoélnych celéw z Klientem i ich realizacja.

e Zwiekszanie identyfikacji Klienta z firma.

e Strategie zwiekszania zakupéw przez klienta: Cross selling, Up selling.

> Celem tego modulu jest prze¢wiczenie w scenkach uzywanie argumentow
uzasadniajacych oferte handlowa oraz odpowiadajacych na zastrzezenia
klientéw. Uczestnicy spraktykuja rézne strategie zwiekszania zakupéw przez

klienta.



= W czasie tego modulu zostanie przeprowadzone ¢wiczenie na argumentowanie
swoich racji. Gra pobudzajaca zaangazowanie emocjonalne uczestnikow,
pokazujaca jak wazne sa dla kazdego ukryte potrzeby i motywatory. Jakich

tematow unika¢ podczas dyskusji z klientem.

14. Budowanie pozytywnej atmosfery i relacji z klientem po zakohczonych

negocjacjach.

e Znaczenie podsumowania i zakoniczenia rozméw negocjacyjnych.
e Rola dobrego zakonczenia negocjacji niezaleznie od ich wyniku.
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e Budowanie trwatych relacji i” mostow w przysztosc”.

e Metody ewaluacji negocjacji i kontrola realizacji zalozonych wczesniej celow.

W trakcie modulu zostanie przeprowadzone gra strategiczna :

»Archipelag” to gra symulacyjna, ktéra wprowadzi uczestnikow w $wiat dyplomaciji i
pertraktacji pomiedzy trzema panistwami. Ztozona konfiguracja strategii negocjacyjnych
,  mozliwych konfliktow i paktéw reprezentantéw rzadéw czyni rozgrywke

niepowtarzalng i wciagajaca.

CELE GRY

Uswiadomienie istnienia r6znych typéw konfliktéw podczas negocjacji i doswiadczenie
ich specyfiki.

Przetestowanie r6znych metod radzenia sobie z konfliktem i weryfikacja ich skutecznosci

w zaleznosci od typu Zrédta konfliktu.



15. Cwiczenia praktyczne z wykorzystaniem zebranych od uczestnikéw
konkretnych sytuacji z zakresu negocjacji z klientem.

e Renegocjacje

e Zmiana postaw

e Negocjacje twarde

e Negocjacje miekkie

e Rozmowa telefoniczna

e Zamykanie negocjacji

e Praca z oporem w negocjacjach

e Czynienie ustepstw w negocjacjach.

16. Zakonczenie i podsumowanie warsztatow. Deklaracja wdrozen i zastosowania

poznanvych technik i zachowan

17. Podsumowanie tematow, narzedzi, technik poznanych podczas szkolenia.
Zamkniecie szkolenia.

= Wypracowanie wnioskéw ,ZASADY SPRZEDAZY I NEGOCJAC]L”;

MODUL III

Skuteczna Prezentacja Produktu. Techniki autoprezentacji

CELE modulu z autoprezentacji:
e rozwijanie umiejetnosci publicznego prezentowania pomystéw i przekonan,

e opanowanie umiejetnosci minimalizowania tremy,



» nabycie umiejetnosci efektywnego prezentowania produktu, przekazywania
koncepgji i projektow ré6znym grupom odbiorcéw,

» umiejetnos¢ przygotowania i przeprowadzenia prezentacji tak, aby osiggnac
zamierzony cel,

o utrzymanie zainteresowania stuchaczy i zapobieganie ich znuzeniu,

» radzenie sobie z obiekcjami stuchaczy, odpowiadanie na pytania, wyjasnianie
watpliwosci,

» wywieranie na stuchaczach wrazenia doskonatej znajomosci tematu i pewnosci

siebie.

KORZYSCI I EFEKTY
e opanowanie technik autoprezentacyjnych,
o ulepszenie zdolnosci kreowania wizerunku osobistego,
e przyswojenie zasad wystgpient publicznych,
» opanowanie technik wywierania wplywu na decyzje klienta
e umiejetnosé skutecznego przekonywania i stosowania perswazji,
» efektywne radzenie sobie ze stresem w sytuacjach ekspozycji publicznej,
o adekwatne przygotowywanie prezentacji i jej konstrukcja,

e wzbudzanie zainteresowania i podtrzymywanie motywacji audytorium.

PROGRAM autorski na podstawie ksiazki ,Siegaj dalej Scenariusze szkolen

biznesowych”

1. Czym jest ta cala autoprezentacja?

Treé¢, treScia wazna jednak forma

Funkcje autoprezentacji, czyli po co to robimy

Skuteczne taktyki autoprezentacji

Pierwsze wrazenie , czyli jak zrobi¢ na innych efekt uau!



2. Mowa ciala. Wystapienia publiczne
Jak rozpoczaé wystapienie , Wbij sie w pamiec¢”
Spojnosc¢ gestow
Sygnaly niewerbalne - $wiadomo$¢ oddzialywania
Bazowe elementy wystapienia
Kontakt wzrokowy
Proksemika czyli przestrzen

Ton glosu

Budowanie pewnosci siebie ,Kim sie czujesz, tym sie stajesz”

3. Prezentacja i jej struktura
Zasady udanej prezentacji
Struktura prezentacji
Nawigzywanie kontaktu ze stuchaczami
Umiejetnos¢ argumentowania i przekonywania
Pomoce wizualne
Praca z glosem

Stres i trema - jak sobie radzi¢

4. Koniec, czyli jak zakoniczy¢ z przytupem
Metody koriczenia wystapieri
Moc metafory - jak stworzy¢ dobra metafore
Storytelling w sprzedazy
Perswazyjne wykorzystanie metafory
Bajki, anegdoty i historyjki

I koniec szkolenia, czyli ,Zakwasy po wystgpieniu”



Cwiczenia do modutu : Czy te oczy moga ktamaé?; Blef; Spojnosé gestow;
Praktyczne zastosowanie gestow w sprzedazy; Przekonaj do.....; Prawdziwa historia

Czerwonego Kapturka

Gra strategiczna Wybory. Wybory to prosta i angazujgca gra dedykowana
tematyce autoprezentacji i prowadzenia prezentacji. Pozwala uczestnikom okresli¢
btedy popetniane podczas wystgpien publicznych oraz takie ich elementy, ktére

zdobywajq serca stuchaczy.

e ,Wybory” to gra, ktéra pozwala wygenerowac wiele wnioskow
merytorycznych, jednoczesnie zostawiajac miejsce na kreatywnosc¢
uczestnikéw i improwizacje.

e Cele gry:

e Rozwdj umiejetnosci dotyczacych autoprezentacji, prowadzenia prezentacji
oraz wystgpien publicznych.

o Okreslenie btedéw popetnianych podczas wystgpien publicznych i prezentacji.

e Wytonienie dobrych praktyk w wyzej wymienionych obszarach.

Warsztat ten bedzie pomocny zaré6wno dla tych , ktérzy wystepuja publicznie, robia
prezentacje, prowadza spotkania ze swoimi pracownikami, badz klientami, sprzedaja
siebie na wizytach handlowych oraz dla tych ktérzy chca zrobi¢ dobre wrazenie na

spotkaniach wéréd znajomych, rodzinnych ©

Metody pracy stosowane podczas Akademii:

* dyskusja, refleksje

» (¢wiczenia grupowe i indywidualne,

* film (opcjonalnie po zakoriczonym dniu szkoleniowym),
* burza mézgow,

* gry strategiczne

» graplanszowa,

* wymiana do$wiadczen,

= feedback,

* obserwacja,



mini wyklad interaktywny,
role playing,

enerigizery

zasady wdrozen



