UNIWERSYTET
WSB MERITO
toDZ

Psychologia skutecznej
sprzedazy

STUDIA PODYPLOMOWE



7 136 9 2

Liczba miesiecy nauki Liczba godzin zaje¢ Liczba zjazdéw Liczba semestréow

BAZA SKUTECZNEGO SPRZEDAWCY/DORADCY

= Na czym opiera sie model TKO

= Proces sprzedazy krok po kroku

Zasady obstugi klienta

Rola handlowca w procesie sprzedazy doradczej
= Przygotowanie do skutecznej sprzedazy doradczej

= Domykanie i finalizowanie sprzedazy

BADANIE OSOBOWISCI DiSC - style zachowan (16 godz.)

= Zrozumienie narzedzi, takich jak DiSC, pomagajgcych w diagnozowaniu réznych styléw zachowanh
* Poznanie styléw zachowan: wtasnego i innych (ich mocnych stron i ograniczen)

= Zrozumienie znaczenia styléw zachowan w komunikacji i budowaniu relacji z klientem, jak réwniez
komunikacji wewnatrz firmy

Praktyczne zastosowanie wiedzy o stylach zachowan w komunikacji z klientem oraz komunikacji
wewnatrz firm

MARKA OSOBISTA - handlowiec-doradca jako ekspert (8 godz.)

= Czym jest marka osobista i jej znaczenie w sprzedazy
= Budowanie marki osobistej jako eksperta w danej dziedzinie
= Co mozna zyskac¢ dzieki marce osobistej

= Wizerunek vs marka osobista

AUTOPREZENTACJA SPRZEDAZOWA (8 godz.)

= Czym jest prezentacja handlowa

Elementy autoprezentacji

Jak skutecznie zaprezentowac sie przed klientem
= Dostosowanie stylu do sytuacji handlowej

= Budowanie relacji sprzedazowych

Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku maja charakter wytacznie informacyjny. Dane te nie stanowig oferty zawarcia umo wy w
rozumieniu art. 66 i nast. kodeksu cywilnego. Zgodnie z art. 160 ust. 3 ustawy z dnia 27 lipca 2005 roku Prawo o szkolnictwie wyzszym, umowa 2/4
miedzy Uniwersytetem WSM Merito we Wroctawiu a studentem zawierana jest w formie pisemne;j.



NARZEDZIA POZYSKANIA | UTRZYMANIA KLIENTA (8 godz.)

= Zrozumienie réznych styléw komunikacji i sposobéw budowania relacji z klientami.
= Aspekty komunikacji werbalnej i niewerbalne;j

= Zasada ,pokaz ludzkg twarz”

= QOdstona intencji

= Odzwierciedlenie

= Parafraza

= Modelowanie

= Pytania pogtebiajace

= Co zaburza skuteczng komunikacje

JEZYK MARKETINGU (8 godz.)

Czym jest jezyk korzysci

= Znaczenie jezyka korzysci w sprzedazy doradczej

= Budowanie komunikatéw sprzedazowych przy wykorzystaniu jezyka korzysci
= Co zyskasz przy wykorzystaniu jezyka korzysci w sprzedazy doradczej

= Jak skutecznie taczy¢ marketing ze sprzedaza

TYPOLOGIA KLIENTOW (8 godz.)

= Typologia klientéw
» Dostosowanie komunikacji do réznych typdéw klientéw
= Rozpoznanie sposobéw myslenia klientéw

= Rozpoznanie styléw dziatania i podejmowania decyzji w zaleznosci od klienta

COACHING NARZEDZIOWY (8 godz.)

= Czym jest coaching narzedziowy
= Zasady coachingu narzedziowego
= Zastosowanie coachingu w praktyce

= Realne korzysci z zastosowania coachingu narzedziowego w sprzedazy doradczej

WARTOSCI DODANE | BUYER PERSONA (16 godz.)

= Struktura wartosci (produkt, ustuga, obstuga, wartosci dodane)

Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku maja charakter wytacznie informacyjny. Dane te nie stanowig oferty zawarcia umo wy w
rozumieniu art. 66 i nast. kodeksu cywilnego. Zgodnie z art. 160 ust. 3 ustawy z dnia 27 lipca 2005 roku Prawo o szkolnictwie wyzszym, umowa 3/4
miedzy Uniwersytetem WSM Merito we Wroctawiu a studentem zawierana jest w formie pisemne;j.



= W jaki sposéb skutecznie typowac segmenty sprzedazy
= Czy jest Buyer Persona i jej znaczenie w procesie skutecznej sprzedazy doradcze;j

= Budowa przewag konkurencyjnych poprzez typowanie wartosci dodanych, segmentéw sprzedazy
oraz Buyer Persony

TRENING NEGOCJACYJNY (16 godz.)

Osobiste kompetencje negocjatora

Odpornos¢ psychiczna

Procesy negocjacji

Techniki negocjacji i targowania sie

Obiekcje klienta i jak sobie z nimi radzi¢

Aspekty podejmowania decyzji w negocjacjach

Komunikacja wewnetrzna jako element procesu negocjacji

OFERTA SPRZEDAZOWA (8 godz.)

Oferta, ktéra sprzedaje

Elementy skutecznej oferty

Jak sprawdzi¢ skutecznos¢ oferty

Rézne sposoby prezentacji istotnych elementéw sktadowych oferty

Oferta vs prezentacja doradcy sprzedazy

AUTORSKIE MODELE SPRZEDAZY - PRELEKCJE PRAKTYKOW + SESJE Q&A (8
godz.)

= Spotkania z praktykami

= Prezentacja autorskich modeli sprzedazy oraz sposobéw pracy w oparciu o koncepcje zwycieskiej
przewagi

= Wskazowki jak by¢ skutecznym sprzedawca
SEMINARIUM (8 godz.)
Seminarium

Forma zaliczenia

= Wtasna skuteczna oferta handlowa (forma graficzna + logiczna prezentacja)
= Prezentacja wtasnej koncepcji zwycieskiej przewagi (na bazie wiedzy ze studiéw)
Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku maja charakter wytacznie informacyjny. Dane te nie stanowig oferty zawarcia umo wy w

rozumieniu art. 66 i nast. kodeksu cywilnego. Zgodnie z art. 160 ust. 3 ustawy z dnia 27 lipca 2005 roku Prawo o szkolnictwie wyzszym, umowa 4/4
miedzy Uniwersytetem WSM Merito we Wroctawiu a studentem zawierana jest w formie pisemne;j.



