Miedzynarodowy Instytut
l Szkolen Specjalistycznych

TECHNIKI SPRZEDAZY W PRAKTYCE - 2-dniowe inspirujace warsztaty praktyczne.

Data rozpoczecia Data zakonczenia Miejsce
2026-03-09 2026-03-10 Wroctaw 1490.00 zt
2026-03-09 2026-03-10 Szkolenie online 1390.00 zt
2026-05-25 2026-05-26 Szkolenie online 1390.00 zt
2026-05-25 2026-05-26 Wroctaw 1490.00 zt
2026-07-23 2026-07-24 Szkolenie online 1390.00 zt
2026-07-23 2026-07-24 Warszawa 1490.00 zt
2026-09-07 2026-09-08 Szkolenie online 1390.00 zt
2026-09-07 2026-09-08 Krakéw 1490.00 zt
2026-11-09 2026-11-10 Szkolenie online 1590.00 zt
2026-11-09 2026-11-10 Wroctaw 1690.00 zt
2027-01-21 2027-01-22 Szkolenie online 1590.00 zt
2027-01-21 2027-01-22 Warszawa 1690.00 zt
2027-03-01 2027-03-02 Szkolenie online 1590.00 zt
2027-03-01 2027-03-02 Krakéw 1690.00 zt

Grupa docelowa:

- Menedzerowie sprzedazy,

- Przedstawiciele handlowi, handlowcy, doradcy klienta, specjalisci ds. sprzedazy dziatdw sprzedazy
- Osoby kontaktujacy sie z klientem bezposrednio lub/i przez telefon,

- Konsultacji ds. sprzedazy

. Zainteresowane osoby powigzane z handlem i sprzedaza.

Cel szkolenia:

. Doskonalenie umiejetnosci praktycznego zastosowania technik sprzedazy

. Zapoznanie i praktyczne przetrenowanie sprawdzonych technik sprzedazy

. Rozwijanie kompetencji sprzedazowych

. Praca na konkretnych przyktadach z realnosci zawodowej Uczestnikéw

. Nabycie umiejetnosci przekonywania i argumentowania podczas prezentacji produktéw Klientowi

. Poznanie swoich mocnych stron i ich wykorzystanie w procesie sprzedazy

. Budowanie dtugofalowych relacji z Klientem

. Praktyczne wypracowanie najlepszych sposobéw i praktyk radzenia sobie z trudnymi sytuacjami w sprzedazy
. Okreslenie swoich mocnych stron sprzedazowych i obszaréw do rozwoju i doskonalenia

10. Poprawa efektywnosci dziatan sprzedazowych.
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Korzysci dla uczestnikéw:

* Rozwiniecie i ugruntowanie kompetencji sprzedazowych

* Poprawa skutecznosci w osigganiu celéw sprzedazowych

» Zwiekszenie satysfakcji whasnej i motywacji do skutecznych dziatan pro sprzedazowych i rozwojowych

» Wzrost umiejetnosci w zakresie radzenia sobie z réznymi typami klientéw

* Lepsza organizacja swojej pracy oparta na priorytetach i realistycznych planach sprzedazowych

* Odwotanie sie do dobrych praktyk,

* Wymiana doswiadczen pomiedzy Uczestniczkami szkolenia (oparcie na realnych przyktadach Uczestnikdw)
 Zwiekszenie szans i mozliwosci na osigganie zatozonych celéw.

Metodologia:

Zajecia sg prowadzone metodg opartg na aktywizacji uczestnikdw poprzez dyskusje na forum grupy, studia przypadkéw,
mini-wyktady z omdéwieniem przyktaddw z zycia i prezentacja multimedialna. Przedmiotem zaje¢ sg realne trudnosci
uwzgledniajace specyfike danej branzy oraz potrzeby i mozliwosci oséb bioracych udziat w warsztatach. Uczestnicy uczg sie
poprzez doswiadczenie i majag mozliwos¢ konsultacji indywidualnych. Nauka poprzez kreatywnos¢, elastyczno$¢ i osobiste
doswiadczenia jest najskuteczniejsza forma zdobywania nowych umiejetnosci.

Dbamy o to aby szkolenia otwarte byty dopasowane do oczekiwan oraz stylu pracy uczestnikéw. Dzieki udziatowi w takim szkoleniu
uczestnicy osiggajg oczekiwany przez pracodawce poziom kompetencji i umiejetnosci.

DLACZEGO WARTO UCZESTNICZYC W SZKOLENIU ORGANIZOWANYM PRZEZ IIST?

- kompetentny wyktadowca - praktyk;

- ciekawa forma prowadzenia zaje¢;

- mozliwos¢ skorzystania z indywidualnych konsultacji po szkoleniu;

- udziat w szkoleniach otwartych to duzo wiecej niz poddanie sie procesowi szkoleniowemu - to niepowtarzalna mozliwos¢ wymiany
doswiadczen z ciekawymi, nierzadko inspirujgcymi ludzmi a takze asumpt do nawigzania nowych, owocnych kontaktéw
zawodowych.

Program szkolenia:

1. Rozpoczecie szkolenia

a. Przedstawienie trenera

b. Prezentacja tematu, celéw i zagadnien szkoleniowych

¢. Przedstawienie Uczestnikéw

d. Logistyka: materiaty szkoleniowe, przerwy, godziny szkolenia,

e. Wprowadzenie do tematu - ¢wiczenie, dyskusja

2. Organizacja pracy wiasnej

a. Okreslanie celdéw i metod pracy wlasnej

b. State kontrolowanie i monitorowanie efektéw swojej pracy

c. Planowanie spotkan na obszarze swoich dziatah sprzedazowych

d. Ustalanie priorytetéw i sposobdw pracy pod presja czasu i terminéw

e. Radzenie sobie ze stresem i trudnymi sytuacjami w sprzedazy

3. Prospecting, czyli poszukiwanie Klientéw - organizacja pracy Handlowca
a. Czym sg referencje?

b. Skad, jak i od kogo bra¢ rekomendacje?
c. Kiedy Klienci polecajg nas innym?
d. Najlepsze okazje do brania rekomendacji
e. Okreslenie profilu Twojego Klienta
f. Metody pozyskiwania referencji
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g. Zrédta potencjalnych Klientéw - wybdr najskuteczniejszych

h. Rodzaje referencji

4. Przygotowanie do rozmowy z klientem

a. Telefon- instrument nawigzywania kontaktu z Klientem

i budowania relacji

b. Czynniki wptywajace na sukces w rozmowie telefonicznej

. Zebranie informacji wstepnych

. Planowanie efektéw sprzedazowych

. Przygotowanie scenariusz rozmowy -schemat rozmowy

. Nawiazanie pierwszego kontaktu z klientem - otwarcie rozmowy

. Efekt Pigmaliona - tworzenie pierwszego wrazenia i kierowanie tym wrazeniem

. Autoprezentacja, tworzenie pierwszego wrazenia

. Przedstawiciel handlowy jako reprezentant firmy-techniki wzbudzania zaufania i budowania wiarygodnosci

. Wyglad, ubiér, nastawienie i motywacja,

. Techniki ingracjacyje, czyli jak wywierac¢ pozytywny wptyw na Klienta

. ,warsztat handlowca” czyli podstawowe umiejetnosci potrzebne

w rozmowie z klientem (sposéb formutowania wypowiedzi, aktywne stuchanie, znaczenie réznorodnosci pytan, parafrazowanie,
klaryfikowanie, podsumowywanie wypowiedzi),

g. Wyposazenie, atrybuty i profesjonalizm w pracy PH,

h. Standardy pracy i standardy etyczne PH;

i. Kreowanie pozytywnej opinii klienta o firmie,

j. Budowanie lojalnosci Klienta - techniki i metody

6. Identyfikacja klienta
a. Psychologiczne typy klientéw
b. Sposoby rozpoznawania poszczegdlnych typéw klienta
c. ,Dostrajanie sie” do okreslonego typu klienta w rozmowie handlowe;j
d. Typ osobowosci klienta
e. Model preferencji klienta
f. Praktyczne ¢éwiczenia symulacyjne , dostrajania sie” do typu klienta
7. Techniki sprzedazy - proces sprzedazy
a. Zasady sprzedazy

b. Otwarcie rozmowy

c. Diagnoza potrzeb Klienta
d. Prezentacja oferty

e. Wyjasnianie obiekcji

f. Czynnosci administracyjne
g. Pozegnanie Klienta

h. Obstuga posprzedazna
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. Rozpoznanie potrzeb klienta
. Potrzeby Klientéw - merytoryczne, psychologiczne, proceduralne
. Metaprogramy
. Techniki zadawania pytan
. Parafraza
. Podsumowania
Klaryfikacja
. Unikanie btedéw w komunikacji z Klientem
. Prezentacja produktow, ustug i ,wartosci dodanej” firmy
. Przygotowanie argumentéw sprzedazowych
. Cecha -zaleta-korzys¢ -jezyk korzysci
. Tres¢ i struktura prezentacji
. Techniki wzbudzania pozytywnego nastawienia i motywacji do sprzedazy
. Techniki wywierania wptywu
Zachowania, ktére cenig Klienci
g. Rozwijanie umiejetnosci argumentacji - argumenty merytoryczne i psychologiczne
h. Warsztat praktyczny
10. Zamykanie sprzedazy - kiedy finalizowac sprzedaz?
a. Rola sygnatéw niewerbalnych w zamykaniu sprzedazy
b. Techniki zamykania sprzedazy
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11. Budowanie dtugofalowych relacji z klientem
a. Metody budowania wiarygodnosci

b. Etapy budowania relac;ji

c. ,Co$ za cos” - sztuka ustepowania

d. Korzysci z budowania relacji

12. , Trudny klient” i trudne sytuacje sprzedazowe - sposoby i metody postepowania
a. Rozpoznanie typéw klientéw,

b. Radzenie sobie z klientami trudnymi

¢. Asertywne techniki radzenia sobie z trudnymi sytuacjami
d. Techniki wywierania wptywu na Klienta

e. Technika POPO

13. Zakonczenie spotkania z klientem

a. Techniki zamykania spotkania

b. Pokonywanie opordéw klienta

¢. Rozpoznanie sygnatéw kupna - werbalnych i

d. niewerbalnych,

e. Procedury i ceremoniat zakonczenia spotkania,

f. Wyznaczenie kolejnej daty spotkania,

14. Zakonczenie szkolenia

a. Podsumowanie

b. Przypomnienie najwazniejszych zagadnien

¢. Wnioski kohcowe

d. Zadanie dla Uczestnikéw.

Informacje organizacyjne:

Harmonogram zaje¢

- szkolenie trwa 2 dni (tacznie 12h) i mozesz w nim uczestniczy¢ z dowolnego miejsca dotaczajgc do wirtualnego pokoju
konferencyjnego wykorzystujac urzgdzenie z dostepem do internetu
- zajecia odbywaja sie w godzinach 09.30-15.30 kazdego dnia wedtug harmonogramu:

Dzien |
G0dz.09:00-10.30-szkolenie
G0dz.10:30 -10.40 -przerwa
Godz. 10.40-12.00 -szkolenie
G0dz.12.00-12.15 -przerwa
G0dz.12:15-13.30 -szkolenie
G0dz.13.30-13.40 -przerwa
G0dz.13.40-15.00 -szkolenie
Dzien Il
G0dz.09:00-10.30-szkolenie
G0dz.10:30 -10.40 -przerwa
Godz. 10.40-12.00 -szkolenie
G0dz.12.00-12.15 -przerwa
G0dz.12:15-13.30 -szkolenie
G0dz.13.30-13.40 -przerwa
G0dz.13.40-15.00 -szkolenie

Inwestycja:

Cena szkolenia dla 1 osoby wraz zakwaterowaniem na 1 dobe w pokoju 1-osobowym ze $niadaniem i kolacjg: 1940 zt netto (+23%

Miedzynarodowy Instytut Szkolen Specjalistycznych IIST
TECHNIKI SPRZEDAZY W PRAKTYCE - 2-dniowe inspirujgce warsztaty praktyczne.
Strona: 4z 6



Vat)

Szkolenie otwarte:

Cena: 1690.00 zi/netto

Cena szkolenia otwartego obejmuje:

- udziat w profesjonalnym szkoleniu prowadzonym przez eksperta IIST;

- komplet materiatéw szkoleniowych;

- dyplom ukonczenia szkolenia;

- pomoc trenera w ramach konsultacji poszkoleniowych.

- zakwaterowanie w pokoju 2-osobowym na 3 doby wraz z petnym wyzywieniem.

Zgtoszenie:

Aby zgtosi¢ che¢ uczestnictwa w szkoleniu organizowanym przez Miedzynarodowy Instytut Szkoleh Specjalistycznych IIST nalezy
wypetni¢ formularz zgtoszenia, a nastepnie po jego uzupetnieniu odesta¢ faksem (61 666 15 66) lub mailem (biuro@iist.pl) albo
wypetni¢ formularz zgtoszenia online. Na podstawie przestanych informacji skontaktujemy sie z Panstwem, aby potwierdzi¢
Panstwa uczestnictwo w wybranym wydarzeniu oraz przekaza¢ pozostate informacje organizacyjne.

Kontakt:

KONTAKT Z ORGANIZATOREM

Miedzynarodowy Instytut
' Szkolen Specjalistycznych

Jestesmy do Panstwa dyspozycji od poniedziatku do pigtku w godzinach 8.00-16.00.
Miedzynarodowy Instytut Szkoleh Specjalistycznych IIST

ul. Wyspianskiego 14/37

60-750 Poznan

tel.(61) 307 01 49

fax. (61) 666 15 66

e-mail biuro@iist.pl

www.iist.pl

Zachecamy do wspétpracy z Miedzynarodowym Instytutem Szkolen Specjalistycznych IIST, poniewaz:

- dazymy do spetnienia wszystkich potrzeb naszych Klientéw w zakresie najwyzszych standardéw szkoleniowych;

- oferujemy niedrogie i autorskie szkolenia, dostarczane przez profesjonalnych treneréw;

- realizujemy szkolenia w kameralnych grupach aby zagwarantowac¢ Panstwu mozliwos¢ zdobycia cennej i praktycznej wiedzy na
podstawie interesujacych warsztatéw i cwiczen;

- nieustannie ulepszamy sprawdzone metody dydaktyczne podnoszacych jakos¢ oferowanych ustug;

- podczas szkoleh wprowadzamy motywujacg atmosfere gwarantujgca osigganie wysokich wynikéw;

- uczestnikom naszych warsztatéw i seminariéw oferujemy profesjonalne doradztwo oraz bezptatne konsultacje poszkoleniowe.
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http://www.szkoleniaiist.com.pl/formularz-zgloszenia

ST

Miedzynarodowy Instytut Szkolen Specjalistycznych IIST
ul. Wyspianskiego 14/37, 60-750 Poznan
tel. 61/3070149 fax. 61/6661566
biuro@iist.pl, NIP 777-315-06-27
www.iist.pl
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