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Projekt pt. ,,Jeden Uniwersytet - Wiele Mozliwosci. Program Zintegrowany”

Program szkolenia pt. “Techniki sprzedazy”

realizowane dla Uniwersytetu Slaskiego w Katowicach

MODUL I. Wspélczesne uwarunkowania proceséw sprzedazowych.
Temat: Skuteczne sposoby komunikacji w sprzedazy

a.
b.
c.
d.

Model sprzedazy vs Model zakupu

Komunikacja w procesie sprzedazy (komunikacja adaptacyjna vs perswazyjna)

Pojecie ,,Buy Persony”; Po co ? i dlaczego?

Ogdlny schemat tworzenia komunikatéw eksperckich, ofertowych w przestrzeni medialnej

Temat: Procesy sprzedazy produktu, ustugi, wizji produktu

a.
b.

C.

d.

Wspdlczesny klient jego oczekiwania i potrzeby

Autoprezentacja, budowanie wlasnej pozycji na rynku

Procesy pozyskiwania potencjalnych klientéw; strategie Inbound vs Outbodund
Nawigzywanie kontaktdw z klientem, prowadzenie klienta przez proces sprzedazy

Celem tego modulu jest zorientowanie uczestnikow we wspoétczesnych uwarunkowaniach oczekiwan i potrzeb klientow.
Wypracowanie wspdlnego rozumienia proceséw sprzedazowych. Dostrzezenia zmian w poziomie dojrzalosci klientdw,
zwigkszonej potrzebie budowania relacji biznesowych opartych na zaufaniu. Wzmocnienie kompetencji tworzenia kierunkowych
przekazéw marketingowych do preferowanego klienta.

Formy i metody pracy: praca wlasna na podstawie materiatéw, ¢wiczenie w systemie ,, pre-work”, dyskusjai ¢wiczenia grupowe.

MODUL II. Skuteczne sposoby prowadzenia rozmow handlowych.
Temat: Efektywna komunikacja w procesie sprzedazy i obstugi Klienta

a.

b
c.
d.
e

-~

Znaczenie komunikacji werbalnej i niewerbalne;j.

Pare stow o typologii Klienta

Typu osobowosci klientéw i sposoby - jak rozmawiac réznymi typami osobowosci.
Sposoby wywarcia na kliencie wrazenia, techniki autoprezentacji.

Bariery w komunikacji w kontakcie z Klientem.

Btedy w komunikacji, czyli czego nalezy unikac.

: Pozyskiwanie informacji niezbednych do przygotowania prezentacji oferty i rozwiazan dla Klienta.

Analiza potrzeb i oczekiwan potencjalnych klientéw

Techniki zadawania wlasciwych pytan w wywiadzie z klientem

Odzwierciedlanie w rozmowie z Klientem.

Aktywne stuchanie, czyli jak okazaé¢ Klientowi Zzywe zainteresowanie tym, co méwi.
Aktywne stuchanie-¢wiczenia techniki

: Skuteczne techniki prezentacji oferty

Dostosowanie prezentacji do potrzeb klienta

Figury retoryczne i techniki komunikacyjne skupiajace uwage na wizji produktu.
Techniki radzenia sobie z obiekcjami klienta wobec produktéw wysokiego ryzyka.
Sposoby prezentowania rozwigzania i oferty schematy CZK oraz SELL

Tworzenie argumentéw na podstawie prezentowania realnej wartosci ofert

Temat: Skuteczne sposoby finalizowania transakcji

Temat:

e S S

Techniki rozwiewania obiekgji klienta
Techniki negocjacji handlowych
Konflikty i sposoby ich rozstrzygania

Budowanie dlugofalowych relacji z klientem

Wspdlne cele w relacjach z klientem

,,Sita zwiazku” czy relagja tylko dla korzysci mechanizmy utrzymywania relacji
Nieporozumienia, spory to koniec relacji czy moze etap w budowie ich sity
Wspdtpraca (wzajemne dazenia do zaspakajanie potrzeb)

Asertywne postawy ( pewnos¢ siebie)
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,Studzenie” porwan emocjonalnych Klienta. Obiekcje i reklamacje — jak reagowad na negatywny feedback ze

strony Klienta?
Konstruktywne sposoby rozstrzyganie konfliktow

Celem tego modutu jest: Poznanie etapéw rozméw handlowych. Wypracowanie i wzmocnienie umiejetnosci, nawigzania kontaktu
z klientem, dokonania analizy potrzeb sposobéw prezentacji korzysci i uzytecznosci danego produktu dla klienta, sposobdéw
finalizowania transakgji. Zawierania oraz utrzymywania dtugofalowych relagji z klientem biznesowym.

Formy i metody pracy: praca wiasna, ¢wiczenie w systemie ,, pre-work”, mini wyktad, ¢wiczenia grupowe.

MODUL III. Storytelling w relacjach biznesowych.
Temat: Elementy perswazji w komunikacji
a. Cele i Rodzaje perswazji

b. Ethos, Logos, Pathos w perswazji

c. Perswazja Narracyjna

d. Reakcje mézgu na historie
Temat: Storytelling - przygotowanie historii
Jak stworzy¢ atrakcyjng opowies¢: kluczowe elementy, struktura i tematyka skutecznych opowiesci biznesowych

a

R S

—-

j-
k.
L

Zrédta opowiesci: Storytelling jako narzedzie skutecznego komunikowania
Cechy dobrego opowiadacza, diagnoza wtasnego potencjatu uczestnikow
Przestanie, czyli morat.

Typy opowiesci biznesowych i ich zastosowanie.

Praktyczne zastosowania storytellingu (prezentacja Wizji, wynikow, korzysci)
Skuteczny przekaz korzysci

Motywacyjna sita opowiesci

Prezentacja, pokaz i wystapienia z zastosowaniem elementéw storytellingu
Dobre praktyki komunikacji niewerbalnej

Oddzialywanie na rézne modalno$ci zmystow

Cwiczenia z informacjg zwrotna

Temat: Targowe techniki sprzedazy

a.
b.
c.

Przeglad skutecznych metod i technik sprzedazy stosowanych podczas targéw.

Przygotowanie kroétkich autoprezentacji do rozméw kuluarowych
Cwiczenia z informacjg zwrotna

Celem tego modutu jest wzmocnienie kompetencji uzywania technik, motywowania do dziatan i wptywu spotecznego poprzez
tworzenie i wyglaszanie przekonujacych historii o firmie, o produkcie. Poznanie zasad budowania historii, budowania
inspirujacego przekazu.

Formy i metody pracy: ¢wiczenia z informacja zwrotna, praca na wtasnych doswiadczeniach, mini wyklad, ¢wiczenia grupowe.
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Projekt pt. ,,Jeden Uniwersytet - Wiele Mozliwosci. Program Zintegrowany”

Informacje o wykonawcy i trenerach realizujacych szkolenie

Prowadzacy : Darek Walczak
PSYCHOLOG ORGANIZAC]I , Konsultant biznesowy, Trener

Specjalizuje sie w aspektach zwigzanych z relacjami miedzyludzkimi. Konsultant, Trener z wieloletnim
doswiadczeniem praktycznym jako specjalista i menadzer zespotéw sprzedazowych. W czasie wspodlpracy pomaga
innym w rozwoju efektywnych narzedzi zarzadzania zespotami, wspomaga sprzedaz oraz skuteczng obstuge
klientéw. Od kilku lat stale wspélpracuje z firmami finansowymi, dystrybucyjnymi, firmami branzy TSL,
administracji publicznej; prowadzqc konsultacje, coaching, regularne szkolenia wspierajgce i podnoszgce
efektywnos¢ codziennej pracy pracownikéw tych firm.

Doradza w obszarach zwiazanych z projektowaniem zespotéw sprzedazowych i ich zarzadzaniem.
Wspomaga przedsiebiorcdw w zarzadzaniu Kultura Organizacji. Wspdlnie z kadra zarzadzajacq i pracownikami
tworzy Kulture Organizacyjng bardziej dopasowana do wymogoéw otoczenia. W rezultacie wspomaga Kadre
kierowniczag w zwiekszeniu poziomu realizacji celi biznesowych, poprawieniu wskaznikéw ekonomicznych
organizacji.

Wspdtpracuje z Uniwersytetem SPWS, jako wyktadowca prowadzi zajecia dla studentow, z zakresu komunikacji w
procesach sprzedazowych oraz dynamiki relacji biznesowych z klientami.

Doswiadczenie biznesowe:

Swoje umiejetnosci biznesowe zdobywat przez ponad 20 lat, wspodtpracujac ponad 12 lat z firmami dystrybucyjnymi
sprzedazy produktow premium jako handlowiec, menedzer, trener, coach. Wspdttworzyl strategie rozwojowe,
opracowywal oraz wspomagal procesy wdrazania strategii sprzedazy nowych produktow. Aktywnie tworzyt
struktury organizacji, praktycznie wdrazat zagadnienie strategii rozwojowych, zajmujac sie rekrutacjq i wdrazaniem
do pracy pracownikéw, menadzeréw. Réwniez, przez ponad 10 lat byt biznesowo zwiazany z czolowym domem
inwestycyjnym jako menadzer, trener, aktywnie uczestniczy! w opracowaniu strategii zarzadzania doradcami
finansowymi oraz zbioru zasad i procedur obstugi klientéw inwestycyjnych.
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Wiedza Edukacja Rozwdj

Projekt pt. ,,Jeden Uniwersytet - Wiele Mozliwosci. Program Zintegrowany”

Harmonogram szkolenia

Szkolenie: “Techniki sprzedazy”
realizowane dla Uniwersytet Slaski w Katowicach w terminie: 17-18.11.2021

Czas Modul, zagadnienia
IDZIEN 17.11.2021

8:30 —9:00 Powitanie i przedstawienie si¢ uczestnikdw, Ustalenie oczekiwan uczestnikéw
i wypracowanie kontraktu na zajecia

9:00 — 9:45 Omoéwienie zadania wstepnego (pracy wilasnej na podstawie otrzymanych
materiatbw Modul I- Skuteczne sposoby prowadzenia rozméw handlowych
omoOwienie, dyskusja

9:45 —10:30 Modut II: Efektywna komunikacja w procesie sprzedazy i obstugi Klienta
omoOwienie ¢wiczenia wstepnego, dyskusja

10:30 - 10:45 Przerwa

10:45 - 12:15 Modut II Budowanie dtugofalowych relagji z klientem, ¢wiczenia, dyskusja

12:15 - 12:30 Przerwa

12:30 - 14:00 Modul IIT Elementy perswazji w komunikacji, ¢wiczenia, dyskusja

14:00 - 14:15 Przerwa

14:15 - 15:15 Modul IIT cd. Elementy perswazji w komunikacji, ¢wiczenia, dyskusja
Podsumowanie pierwszego dnia szkolenia/warsztatow

I1 DZIEN 18.11.2021

8:30 - 9:00 Powitanie uczestnikdw i nawiazanie do dnia poprzedniego

9:00 - 10:30 Modut III cd.. Storytelling - przygotowanie historii ¢wiczenia, dyskusja

10:30 - 10:45 Przerwa

10:45 - 12:15 Modut III cd.. Storytelling - przygotowanie historii, ¢wiczenia, dyskusja

12:15 - 12:30 Przerwa

12:30 — 14:00 Modut III Techniki targowych sprzedazy c¢wiczenia, dyskusja

14:00 - 14:15 Przerwa

14:15 - 14:45 Modut III cd.. Techniki targowych sprzedazy ¢wiczenia, dyskusja

14:45 - 15:15 Podsumowanie catego szkolenia/warsztatéw
Zadanie wdrozeniowe: , Pierwsze Korki po szkoleniu”; wypracowanie celow w
schemacie SMART, wykorzystania pozyskanych na szkoleniu umiejetnosci
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