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,Oferta uczelni dla transformacji energetycznej w Malopolsce Zachodniej’
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Numer i nazwa

zadania

Zadanie 3. Testowanie opracowanego modelu — szkolenia dla 200 os.
Prowadzace do nabywania kwalifikacji

Forma wsparcia

Szkolenie: Techniki sprzedazy

Prowadzacy mgr Julia Armatys
DATA MIEJSCE GODZINY ILOSC GODZIN | ILOSC OSOB
Starg:mv;) P}i)wuiltowe 900—11.15
16.10.2025 cehowie 1130 - 13.45 | 7 godz. 25 min. 8 0s.
ul Ractawicka 12 13.55 — 15.05
(Sala konferencyjna) ’ ’
23.10.2025 . 11.30-13.45 7 godz. 25 min. 8 0s.
ul Ractawicka 12 13.55 — 15.05
(Sala konferencyjna) ) )
29.10.2025 . 11.30-13.45 7 godz. 20 min. 8 0s.
ul Ractawicka 12 13.55 — 15.00
(Sala konferencyjna) ’ ’
07.11.2025 . 11.30-13.45 7 godz. 20 min. 8 0s.
ul Ractawicka 12 13.55 — 15.00
(Sala konferencyjna) ’ ’
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PROGRAM SZKOLENIA
Szkolenie obejmuje swoim zakresem ponizsze zagadnienia:
1) Nawigzywanie kontaktow handlowych
Wprowadzenie — komunikacja i budowanie relacji z klientem;
Mowa ciala w kontaktach handlowych;
Wykorzystanie tonu gtosu w rozmowach handlowych;
Aktywne stuchanie, stosowanie parafrazy;
Zadawanie wlasciwych pytan — otwarte, zamknigte;
Prowadzenie rozmow z trudnymi klientami.
2) Sposoby ulatwiajace zdobywanie i utrzymywanie sympatii klientow
a. Cele badania potrzeb klientow;
b. Badanie potrzeb roznych rodzajow klientow;
c. Zdobywanie zaufania klientéw;
d. Tworzenie pozytywnej atmosfery do rozméw handlowych;
e. Budowanie profesjonalnego wizerunku oraz wiarygodnos$ci handlowca.
3) Skuteczne prezentowanie ofert handlowych
a. Skuteczna argumentacja handlowa;
b. Jezyk korzysci;
c. Prezentacja jako narzedzie sprzedazowe;
d. Prowadzenie rozmowy w przypadku obiekcji klienta oraz odpieranie obiekcji
klienta.
4) Skuteczne prezentowanie cen produktow i ustug
a. Prowadzenie rozméw o cenach — prawidlowe przedstawienie cen przez
handlowcow;
b. Zasady planowania i prowadzenia spotkania sprzedazowego;
c. Prowadzenie negocjacji cenowych;
d. Lagodzenie negatywnych reakcji na ceng.
5) Finalizowanie sprzedazy
Sygnaly gotowosci klienta do pojecia decyzji o zakupie;
Postgpowanie w koncowej fazie sprzedazy;
Postepowanie po dokonaniu sprzedazy;
Postepowanie w sytuacji niepowodzenia sprzedazy;
Podsumowanie rozmowy sprzedazowe;j.
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