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Poziom ll: Zaawansowana sprzedaz i wywieranie wptywu — 2 dni

Szanowni Panstwo,

Skuteczna sprzedaz wymaga dzi$ nie tylko znajomosci technik handlowych, ale przede
wszystkim umiejetnosci Swiadomego wywierania wptywu, budowania wartosci oraz prowadzenia
rozmow z wymagajgcymi Klientami.

Z naszych doswiadczen wynika, ze nawet doswiadczeni Handlowcy czesto przegrywaja nie z
powodu jakosci oferty, lecz dlatego, ze nie potrafig skutecznie budowaé przewagi konkurencyjnej,
broni¢ marzy oraz zarzagdzaé procesem decyzyjnym Klienta.

Poziom Il Akademii Handlowca 360° — Zaawansowana sprzedaz i wywieranie wptywu rozwija
kompetencje zwigzane z psychologia wptywu, zaawansowang argumentacjg, obrong wartosci oferty
oraz prowadzeniem sprzedazy w ztozonych procesach zakupowych.

Warsztat ma charakter praktyczny. Uczestnicy pracujg na rzeczywistych sytuacjach
sprzedazowych, doskonalg swoje umiejetnosci podczas symulacji rozméw oraz poznajg narzedzia
zwiekszajgce skutecznosé sprzedazy i budowanie trwatej przewagi konkurencyjne;j.

W oparciu o nasze doswiadczenia identyfikujemy 5 najczesciej wystepujacych wyzwan:

1. Handlowcy majg trudnosci z obrong wartosci oferty i zbyt szybko ulegajg presji cenowe;j.

2. Rozmowy sprzedazowe prowadzone sg poprawnie, ale nie wykorzystuja mechanizmow
wywierania wptywu i psychologii decyzji zakupowych.

3. Sprzedaz do wielu decydentéw konczy sie utratg kontroli nad procesem zakupowym i
wydtuzeniem czasu podejmowania decyzji.

4. Argumentacja handlowa nie buduje wyraznej przewagi konkurencyjnej ani nie uzasadnia
wyzszej wartosci oferowanego rozwigzania.

5. Handlowcy koncentrujg sie na zamknieciu pojedynczej sprzedazy zamiast Swiadomie
zarzadzac procesem decyzyjnym Klienta i budowac dtugofalowg przewage.

Czego najczesciej brakuje Handlowcom?

7 Umiejetnosci $wiadomego wywierania wptywu na proces podejmowania decyzji przez Klienta.

7 Skutecznego budowania przewagi konkurencyjnej bez konkurowania wytgcznie cena.

7 Zaawansowanych technik argumentacji i obrony wartoéci oferowanych rozwigzan.

7 Kompetencji prowadzenia sprzedazy w ztozonych procesach zakupowych z udziatem wielu
decydentéw.

77 Strategicznego planowania procesu sprzedazy oraz $wiadomego zarzadzania relacjami z
Klientem.

Dlatego proponujemy program, ktérego celem jest rozwijanie zaawansowanych kompetencji
sprzedazowych, pozwalajgcych swiadomie wptywaé na decyzje zakupowe Klientdw, skutecznie
budowaé wartosc¢ oferty oraz prowadzi¢ ztozone procesy sprzedazy z zachowaniem wysokiej
rentownosci.

Warsztat koncentruje sie na doskonaleniu praktycznych umiejetnosci wywierania wptywu,
prowadzenia strategicznych rozméw handlowych, budowania przewagi konkurencyjnej oraz obrony
wartosci oferowanych rozwigzan w wymagajgcych sytuacjach biznesowych.
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Dla kogo? élﬁt{deéﬁrlgl
7 Handlowcy B2B i B2C. # Osoby, ktére ukoAczyty Poziom |
7 Doradcy Klienta. Akademii Handlowca lub posiadaja
7# Przedstawiciele Handlowi. doswiadczenie w prowadzeniu
7# Key Account Managerowie. procesu sprzedazy
#  Specjalisci odpowiedzialni za rozwdj
sprzedazy.

Rezultaty szkolenia:

Po zakonczeniu programu uczestnicy:

7 Swiadomie wykorzystujg mechanizmy wywierania wplywu oraz psychologie decyzji
zakupowych w procesie sprzedazy.

7# Skutecznie planujg i prowadzg ztozone procesy sprzedazy, réwniez z udzialem wielu
decydentéw.

7 Buduja przewage konkurencyjng poprzez zaawansowang argumentacje i komunikowanie
wartosci oferty.

7 Prowadza rozmowy handlowe zwiekszajace zaangazowanie Klienta oraz prawdopodobieristwo
podjecia decyzji zakupowej.

7 Skutecznie bronig wartosci oferty i marzy, ograniczajac koniecznoé¢ konkurowania wytgcznie

cena.

7 Integrujg zaawansowane techniki sprzedazy i wywierania wptywu w codziennej praktyce

handlowe;j.

Metody realizacji:

7 Cwiczenia indywidualne. 7 Testy i autodiagnozy z oméwieniem.
7 Cwiczenia zespotowe. 7 Scenki sprzedazowe z kamera

7 Symulacje rozméw sprzedazowych. (opcjonalnie).

77 Case study. 7  Analiza rzeczywistych sytuacji

7 Interaktywny wyktad. uczestnikow

Program warsztatu

Modut 1. Zaawansowane strategie prowadzenia procesu sprzedazy

77 Cel modutu: Rozwijanie umiejetnosci $wiadomego zarzadzania procesem sprzedazy w
ztozonych i wymagajacych sytuacjach biznesowych.
7# Sprzedaz konsultacyjna i sprzedaz strategiczna.
7" Zarzadzanie procesem zakupowym Klienta.
7" Buying Center — sprzedaz do wielu decydentéw.
7 ldentyfikacja 0séb wptywajacych na decyzje.
7 Planowanie strategii prowadzenia procesu sprzedazy.
7  Punkty krytyczne procesu sprzedazy.
# Modele i techniki
o Buying Center.
o Decision Mapping.
o Customer Journey.
o Strategia sprzedazy wielowatkowej.
# Cwiczenie: ,Kto naprawde podejmuje decyzje?”. Uczestnicy analizuja rzeczywiste procesy
zakupowe swoich Klientéw, identyfikujg decydentéw, osoby wptywajace na decyzje oraz
opracowujg strategie prowadzenia procesu sprzedazy.

A

www.grupamanagerska.pl

~ 4



7

A

#
#
#
#
#
2

i
i

_A

/]

A

/]

e

SItA ZESPOLU

Warsztat praktyczny STAN DARDY

UstuG EDUKACYJINO-SZKOLENIOWYCH

4 GRUPA
74 SAsessicn .0

o Analiza rzeczywistych proceséw sprzedazy.
o Praca na wtasnych Klientach.
o Opracowanie strategii dziatania.
o Omoéwienie dobrych praktyk.
Narzedzie wdrozeniowe: Mapa Procesu Decyzyjnego Klienta

Modut 2. Wywieranie wptywu i psychologia perswazji

Cel modutu: Swiadome wykorzystywanie mechanizméw wptywu zwiekszajacych
skuteczno$¢ rozméw handlowych.
Mechanizmy wptywu spotecznego.
Psychologia decyzji zakupowych.
Heurystyki i btedy poznawcze.
Perswazja a manipulacja.
Budowanie przewagi komunikacyjnej.
Wptyw emocji na decyzje zakupowe.
Modele i techniki
o Reguty wptywu Cialdiniego.
Framing.
Priming.
Efekt kontrastu.
Efekt kotwiczenia.
o Zaawansowane wykorzystanie modelu AOR.
Cwiczenie GM: , Dlaczego Klient powiedziat TAK?”. Analiza rzeczywistych rozméw
sprzedazowych pod katem zastosowanych mechanizméw wptywu oraz opracowanie
alternatywnych sposobdéw prowadzenia rozmowy.
Warsztat praktyczny
o Analiza nagran i studidw przypadkow.
o Projektowanie komunikatéw wptywu.
o Symulacje rozmow.
o Informacja zwrotna.
Narzedzie wdrozeniowe: Model Swiadomego Wywierania Wptywu
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Modut 3. Zaawansowana argumentacja i skuteczne przekonywanie

Cel modutu: Rozwijanie umiejetnosci budowania argumentacji zwiekszajgcej wartos¢ oferty
oraz skuteczno$¢ przekonywania Klienta.
Architektura argumentacji.
Storytelling biznesowy.
Komunikowanie wartosci.
ROl w sprzedazy.
Budowanie przewagi konkurencyjnej.
Dopasowanie argumentacji do réznych decydentéw.
Modele i techniki
o Storytelling biznesowy.
ROI Selling.
Golden Circle.
Lejek argumentacyjny PRO.

o
o
o
o Techniki jezyka wptywu.
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Cwiczenie GM: ,Przekonaj Zarzad”. Uczestnicy przygotowuja i prezentujg ELQKQ{JEQOBNBYI
argumentacje sprzedazowa dla kilkuosobowego zespotu decyzyjnego
reprezentujgcego rdzne interesy biznesowe.
Warsztat praktyczny
o Budowanie argumentacji.
o Kamera (opcjonalnie).
o Analiza sity przekazu.
o Informacja zwrotna.
o Powtdrzenie prezentacji.
Narzedzie wdrozeniowe: Model Budowania Argumentacji Strategicznej
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Modut 4. Obrona wartosci i skuteczna sprzedaz bez obnizania ceny

Cel modutu: Rozwijanie umiejetnosci obrony wartosci oferty oraz prowadzenia rozmoéw
cenowych bez niepotrzebnych ustepstw.
Psychologia ceny.
Cena a wartosc.
Presja zakupowa.
Budowanie przewagi konkurencyjnej.
Obrona marzy.
Sprzedaz wartosci w warunkach silnej konkurencji.
Modele i techniki
o Value Selling.
ROI Selling.
Bilans zyskow.
Technika zamiany ceny na wartos¢.
Technika odraczania rozmowy o cenie.
o Model obrony marzy.
Cwiczenie GM: ,,Za drogo...”. Uczestnicy prowadzg rozmowy z Klientami koncentrujgcymi sie
wytacznie na cenie, wykorzystujgc techniki obrony wartosci i marzy.
Warsztat praktyczny
o Symulacje rozméw cenowych.
o Analiza argumentacji.
o Kamera (opcjonalnie).
o Feedback.
o Powtdrzenie rozmowy.
Narzedzie wdrozeniowe: Model Obrony Wartosci i Marzy

(@]
O
O
O

#
i
i
i
#
i
i

www.grupamanagerska.pl

Modut 5. Sprzedaz do wymagajacych Klientéw i ztozonych proceséw zakupowych

Cel modutu: Rozwijanie umiejetnosci prowadzenia sprzedaiy w srodowisku wielu
decydentéw oraz wysokich oczekiwan biznesowych.
Wieloosobowe procesy zakupowe.
Zarzadzanie relacjami z decydentami.
Sprzedaz do Zarzadow.
Budowanie pozycji doradcy.
Cross-selling i Up-selling.
Dtugofalowy rozwdj Klienta.
Modele i techniki
o Buying Center.
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Cross-selling.
Up-selling.
o Strategia rozwoju Klienta.
7# Cwiczenie GM: ,Sprzedaj catej organizacji”. Uczestnicy przygotowuja strategie sprzedazy dla
Klienta, w ktérym decyzje podejmuje kilka oséb o réznych interesach.
7 Warsztat praktyczny
o Analiza rzeczywistych Klientow.
o Projektowanie strategii.
o Studium przypadku.
o Konsultacje trenerskie.
7# Narzedzie wdrozeniowe: Mapa Rozwoju Klienta

o O O

Modut 6. Zaawansowana rozmowa handlowa 360°

7# Cel modutu: Integracja wszystkich poznanych kompetencji podczas prowadzenia
wymagajacych rozmoéw sprzedazowych.
7# Strategia rozmowy.
77 Wywieranie wptywu.
77 Argumentacja.
7 Obrona wartosci.
7# Zarzadzanie procesem decyzyjnym.
7  Finalizacja sprzedazy.
77 Modele i techniki: Wszystkie poznane podczas szkolenia.
7% Cwiczenie GM: ,Master Sales Challenge”. Kompleksowa rozmowa sprzedazowa obejmujaca:
o Analize sytuacji,
o Prowadzenie procesu,
o Budowanie wptywu,
o Obrone wartosci,
o Doprowadzenie do decyzji.
7" Warsztat praktyczny
o Kamera.
o Arkusz obserwacji.
o Indywidualny feedback.
o Powtdrzenie rozmowy.
o Omodwienie najlepszych praktyk.
7 Narzedzie wdrozeniowe: Standard Zaawansowanej Rozmowy Handlowej GM

Modut 7. Indywidualny plan wdrozenia

A

7 Cel modutu: Przeniesienie zaawansowanych technik sprzedazy i wywierania wptywu do
codziennej praktyki handlowej oraz opracowanie indywidualnego planu dalszego rozwoju.

7 Podsumowanie najwazniejszych wnioskéw z warsztatu.

# ldentyfikacja wtasnych mocnych stron i obszaréw wymagajacych rozwoju.

# Wybdr technik o najwiekszym potencjale biznesowym.

7# Opracowanie indywidualnego planu wdrozenia.

## Cele sprzedazowe i plan rozwoju przed Poziomem I

7# Cwiczenie GM: ,Plan przewagi konkurencyjnej Handlowca”. Kazdy uczestnik opracowuje

indywidualny plan wdrozenia poznanych narzedzi, okre$la priorytety rozwojowe oraz

przygotowuje plan dziatan zwiekszajacych skuteczno$é prowadzonych rozméw handlowych.

~ 4
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77 Warsztat praktyczny

o Indywidualna konsultacja z trenerem.

o Omoéwienie planéw wdrozeniowych.

o Wymiana dobrych praktyk.

o Okreslenie miernikow sukcesu.

o Zobowigzanie wdrozeniowe na kolejne 30 dni.
7# Narzedzie wdrozeniowe: Plan Wdrozenia Zaawansowanych Technik Sprzedazy GM — 30 dni
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Sprawy Organizacyjne

Miejsce szkolenia: wskazane przez Zleceniodawce

Materiaty dla Uczestnikow: kazdy otrzymuje kpl informacji w postaci skryptu w formie
elektronicznej z mozliwoscig powielania. Dodatkowo wszystkie éwiczenia, matryce, algorytmy,
karty etc sg przekazywane Uczestnikom w ramach odbytego warsztatu.

Zleceniodawca inwestuje w:

Udostepnienie w rzutnik i flipchart sali szkoleniowe;j
Ewentualny catering dla Uczestnikéw i trenera
Wynagrodzenie firmy Grupa Managerska

Nocleg dla trenera

Grupa Managerska inwestuje w:

Wynagrodzenia dla Trenera

Przeprowadzenie analizy potrzeb Grupy Docelowej i na tej podstawie zbudowanie
doprecyzowanego programu i wsaddéw merytorycznych

Dojazd Trenera na miejsce szkolenia

Zestaw materiatéw dla Uczestnikow (notesy, dtugopisy, dyplomy imienne )

Ztozenie raportu podsumowujacego szkolenie

biuro + 48 510 001 796
e-mail: biuro@egrunamanaegerska.nol
www.grupamanagerska.pl




