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G r u p a  d o c e l o w a

Szkolenie jest  skierowane do osób
odpowiedzialnych za bezpośredni
kontakt  z  k l ientami,  w tym
sprzedawców, przedstawiciel i
handlowych,  a  także managerów
zespołów sprzedażowych.  W szkoleniu
mogą wziąć udział  osoby
zainteresowane rozwi janiem
umiejętności  komunikacyjnych               
i  perswazyjnych w kontekście
sprzedaży,  takich jak przedstawiciele
działów market ingu czy obsługi
kl ienta.  Szkolenie może być
dostosowane do różnych branż,  gdzie
proces sprzedaży odgrywa kluczową
rolę.

T e r m i n  s z k o l e n i a  –   kwiecień –
l istopad 2024,  dokładny termin do
ustalenia po zebraniu s ię  grupy
szkoleniowej

M i e j s c e  s z k o l e n i a  –  do ustalenia  

C e n a  z a  o s o b ę  –  2700,00 zł  (netto)  

S p o s ó b  p r z y g o t o w a n i a  u c z e s t n i k ó w
– udział  w kursie  nie  wymaga od
uczestników wcześniejszego
przygotowania

I n f o r m a c j e  o  p r o w a d z ą c y m / c y c h  -
Osoby posiadające doświadczenie       
w zakresie technik sprzedaży,
budowania relacj i  oraz komunikacj i
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P r o g r a m  s z k o l e n i a  i  p r z e w i d z i a n a
l i c z b a  g o d z i n

P r z e w i d z i a n a  l i c z b a  g o d z i n :  16

P r o g r a m  s z k o l e n i a :
Wprowadzenie 
Pozytywne oraz negatywne emocje
kl ienta 
Aktywne słuchanie          
i  podtrzymywanie rozmowy 
Indywidualne podejście do obsługi
kl ienta 
Sztuka kreowania wizerunku osób
obsługujących kl ienta 
„Firma to również ja”  –  jak przyjąć
postawę opartą na konsekwencj i       
i  odpowiedzialności?  
Zrozumieć i  uszanować świat
kl ienta (postawy,  wartości ,
przekonania i  jego tok
rozumowania)  
Trening języka korzyści           
i  nawiązywania do zmysłów kl ienta 
Jak nie brać „zakładników”? –
zgubne praktyki  w budowaniu
lojalności  k l ientów 
Metody odkrywania motywów
zachowań kl ienta (4 efektywne
techniki )  
Poszukiwanie wspólnego pola          
z  k l ientem – synchronizacja           
w obsłudze kl ienta 
Metody otwartego wyrażania
pozytywnych intencj i  
Wzbudzanie zaufania kl ienta

C e l e  s z k o l e n i a

Dostarczenie uczestnikom
skutecznych technik
sprzedażowych,  obejmujących
różne metody prezentacj i
produktów/usług oraz zamykania
transakcj i
Kształtowanie umiejętności
budowania długotrwałych relacj i  z
kl ientami,  skupiających s ię  na
zrozumieniu ich potrzeb,  oczekiwań
i  preferencj i
Doskonalenie umiejętności
komunikacj i  perswazyjnej ,
umożl iwiającej  efektywne
przekazywanie korzyści
produktów/usług oraz
przekonywanie kl ienta do podjęcia
decyzj i  zakupowej
Przygotowanie uczestników do
radzenia sobie z  t rudnymi
sytuacjami  sprzedażowymi,  takimi
jak negocjacje,  zarządzanie
sprzeciwami kl ientów czy obsługa
skarg
Zapewnienie narzędzi  do
efektywnego planowania i
zarządzania procesem
sprzedażowym, obejmującego
rozpoznawanie szans,  anal izę
potrzeb kl ienta oraz efektywne
zamykanie t ransakcj i


