Mozliwo$¢ dofinansowania

SZKOLENIE UMIEJETNOSCI 3 328,00 PLN brutto
HANDLOWYCH | KOMUNIKACYJNYCH 332800 PLN netto

&2 PRACOWNIKOW FIRMY (21x45 min.) 15848 PLN brutio/h
158,48 PLN

Numer ustugi 2024/05/28/7321/2164043

"LUGA" AGNIESZKA

GLINSKA & Ustuga szkoleniowa
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5 23.06.2025 do 24.11.2025

Informacje podstawowe

Kategoria

Sposoéb dofinansowania

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow

Maksymalna liczba uczestnikow

Data zakonczenia rekrutacji

Forma prowadzenia ustugi

Liczba godzin ustugi

© Czestochowa / stacjonarna

netto/h

Inne / Edukacja

wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

¢ Pracownicy dziatu sprzedazy — osoby bezpos$rednio zaangazowane w
proces sprzedazy, ktére maja kontakt z klientami i odpowiadaja za
realizacje celéw sprzedazowych.

¢ Pracownicy dziatu obstugi klienta — osoby zajmujace sie obstuga
posprzedazowa, rozwigzywaniem problemoéw klientéw oraz
utrzymywaniem dobrych relacji z klientami.

¢ Pracownicy dziatu marketingu — osoby, ktére wspierajg proces
sprzedazy poprzez dziatania marketingowe i komunikacyjne, a takze
dbajg o wizerunek firmy.

¢ Nowi pracownicy — osoby swiezo zatrudnione w firmie, ktére
potrzebujg wdrozenia w specyfike dziatalnosci sprzedazowej i
komunikacyjnej firmy.

¢ Pracownicy dziatéw technicznych i produkcyjnych — w przypadku, gdy
majg kontakt z klientami, np. podczas wdrozen produktow lub
rozwigzywania problemoéw technicznych.

¢ Menadzerowie i liderzy zespotéw — osoby zarzadzajgce zespotami
sprzedazowymi i obstugi klienta.

Ustuga adresowana réwniez dla Uczestnikdw Projektu "Kierunek —
Rozwdj".

15

22-06-2025

stacjonarna

21



Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0

Cel

Cel edukacyjny

Przygotowuje do samodzielnej i efektywnej pracy w dziatach sprzedazy i dziatach gdzie jest kontakt z klientem, uczy
postugiwania sie profesjonalnymi technikami sprzedazy, komunikacji z klientami. Ucz. pozna techniki
negocjacyjne,utrwali metodyke komunikacji oraz udoskonali umiejetnosci stosowania ich w praktyce w kontaktach z
klientami.Pozyskuje klientow takich jakich chce,daje im warto$é oraz utrzymuje wspotprace w dtuzszej perspektywie,
potrafi sprzedawac rentownie dzieki czemu firma rosnie.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

W kategoriach wiedzy po ukoniczeniu
szkolenia uczestnik:

« okresla profile osobowosci
rozmoéwcow

+ dobiera odpowiednie formy
komunikacji w zaleznosci od
osobowosci rozméwcy

« okresla srodowisko pracy, cele
iloSciowe oraz jakosciowe firmy:

* tworzy oferty wartosci

« definiuje etapy procesu sprzedazy

+ uzywa algorytméw komunikacyjnych
W kategoriach umiejetnosci po
ukonczeniu szkolenia uczestnik:

« realizuje plany sprzedazowe

Testy wiedzy przed i po szkoleniu:

Poréwnanie wynikéw testow wiedzy na

temat umiejetnosci handlowych i

komunikacyjnych przed rozpoczeciem i Prezentacja
po zakonczeniu szkolenia oraz ocena

prezentacji stworzonej przez uczestnika

szkolenia

* planuje efektywnie swoja prace

* wykonuje prace samodzielnie i
skutecznie

* osigga zaktadane cele sprzedazowe
« stosuje dobre praktyki kupieckie w
codziennej pracy

* negocjuje skutecznie i samodzielnie
warunki handlowe

* prowadzi rozmowy handlowe w
oparciu o wartos$¢ dla klienta

* rozpoznaje typ osobowosci
rozméwcow i dobiera najlepsza forme
komunikacji

* radzi sobie w trudnych sytuacjach z
nowym i statym klientem.

* nawiazuje i utrzymuje dobre relacje z
klientami oparte na zaufaniu



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

W kategoriach kompetencji
spotecznych uczestnik:

* uczestnik szkolenia wspoétpracuje z
poip y Testy wiedzy przed i po szkoleniu:

Poréwnanie wynikéw testow wiedzy na

temat umiejetnosci handlowych i

komunikacyjnych przed rozpoczeciem i Prezentacja
po zakonczeniu szkolenia oraz ocena

prezentacji stworzonej przez uczestnika

szkolenia

zespotami z réznych dziatéw

« stosuje zasady etyki biznesowej oraz
zwyktej ludzkiej uczciwosci

+ samodzielnie stosuje w praktyce
posiadane umiejetnosci komunikacyjne
z szacunkiem i bez uprzedzen do ludzi
+ argumentuje wtasne racje, asertywnie
wyraza swoje uczucie i odczucia w
spos6b bezkonfliktowy.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?

Certyfikat ukoriczenia szkolenia zawiera opis efektéw uczenia sie. Efekty te przedstawiajg konkretne umiejgtnosci,
wiedze i kompetencje, ktére osoba zdobyta podczas nauki.

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikacji?

Tak, dokument (certyfikat) potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikacji. Ocena bazuje na wczesniej okreslonych kryteriach, ktére jasno wskazujg, czy
osiggnieto zamierzone cele edukacyjne.

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidac;ji?

Po odbytym szkoleniu, uczestnik przystepuje do dobycia egzaminu koficowego. Na certyfikacie znajduje sie informacja o
zaliczeniu egzaminu.

Program

Szkolenie jest przeznaczone nie tylko dla handlowcoéw ale wszystkich ktérzy majg kontakt z klientem w firmie, i stawiajg na lepsza
komunikacje i budowanie zaufania z klientami.

¢ Rynek konkurencyjny — okreslenie srodowiska pracy, co to jest, jak radzi¢ sobie w warunkach konkurencyjnych
¢ Handlowe cele firmy: ilo$ciowe oraz jakosciowe- okresimy to sobie precyzyjnie.

e Co tak naprawde sprzedajemy? Cena a wartos$¢ dla klientow



e Proces sprzedazy - od pozyskania kontaktu do finalizacji — etapy, okreslenie elementéw i czynnikéw decydujacych o efektach
(nawigzanie kontaktu, analiza potrzeb, niska/wysoka/zweryfikowana potrzeba, przedstawienie oferty, finalizacja sprzedazy, obstuga
posprzedazowa).

e Komunikacja nieantagonizujgca i mechanizm akceptaciji - standard zawodowej sprzedazy, czeste obiekcje Klientéw, trudne sytuacje z
klientami. Jak zwiekszy¢ znacznie prawdopodobienistwo sukcesu rozmowy sprzedazowe;j.

e Sprzedaz Transformacyjna oraz 5-cio Etapowy proces sprzedazy - metodyka, sposoby w branzy Zleceniodawcy, metodyka pracy oparta
o skutecznosc¢

¢ Relacje nie sprzedaja - to iluzja, ktérej sie pozbedziemy. To co jest kluczem to zaufanie.

e Jak budowac¢ zaufanie w kontaktach handlowych? Teoria oraz praktycznie ¢wiczenia.

e Jak tworzy¢ oferty wartosci dla klientéw — konkretne rozwigzania oraz éwiczenia

¢ Jak finalizowa¢ rozmowy aby uzyskiwac¢ polecenia. Teoria oraz praktycznie éwiczenia

¢ Profilowanie typéw osobowosci rozméwcéw i dobér najlepszej formy komunikacji

¢ Negocjacje handlowe — metodyka oraz sposoby prowadzenia. Teoria oraz praktycznie ¢wiczenia
¢ Umiejetnosci aktorskie w sprzedazy: gesty, mimika, gtos

¢ Odpowiednio dobrane stowa w komunikaciji, jezyk korzysci.

e Algorytmy komunikacyjne — jak radzi¢ sobie w trudnych sytuacjach z nowym i statym klientem., szablony i konstrukcje algorytmiczne
dla najczestszych lub trudnych sytuacji z Klientem. Teoria i praktyka.

 Cwiczenia praktyczne na przyktadach z branzy klienta.
egzamin konicowy w formie praktycznej- WALIDACJA

Zajecia odbedg sie w formie warsztatu, gdzie czes¢ teoretyczna stanowic bedzie nie wiecej niz 50% materiatu oraz czasu. Pozostata
czes$é to éwiczenia, praktyka w formie warsztatu na przyktadach bezposrednio z biznesowego ,zycia” klienta.

Efektem szkolenia bedzie poprawa wskaznikéw biznesowych, czyli efektéw sprzedazowych osigganych przez uczestnikéw szkolenia i
catej firmy, zwiekszenie ilosci spotkan handlowych, zwiekszenie efektywnosci i polepszenie komunikacji z nowym i statym klientem
wieksza ilo$¢ dokonywanych transakciji, polepszenie rentownosci transakcji dokonywanych, zwiekszenie udziatu ustug dodatkowych w
sprzedazy.

Warunek niezbednych do spetnienia, aby realizacja ustugi pozwolita na osiaggniecie gtéwnego celu:
Aktywny udziat z szkoleniu oraz w warsztatach / éwiczeniach bedacych czescig sktadowa projektu szkoleniowego,

egzamin koricowy w formie praktycznej

Wskazanie warunkéw organizacyjnych dla przeprowadzenia szkolenia,
Szkolenie odbywa sie w sali wyposazonej w tablice, uczestnik otrzymuje autorskie materiaty szkoleniowe.

Zajecia sg realizowane w godzinach dydaktycznych. Przerwa nie jest wliczana w catkowity czas szkolenia.

Minimalna liczba uczestnikdw to 9 os6b, maksymalna 15 oséb. Ostateczna liczba uczestnikéw moze by¢ dostosowana do oczekiwan
uczestnikoéw. Zajecia bez wzgledu na liczbe uczestnikdw beda realizowane w jednej grupie. Zajecia praktyczne beda realizowane w formie
warsztatéw w duzej grupie oraz w formie wystapien indywidualnych przed grupa i prowadzacym.

Szkolenie jest skierowane do wszystkich pracownikéw, ktérzy w swojej codziennej pracy majg kontakt z klientami i sg odpowiedzialni za
budowanie i utrzymywanie relacji z nimi, a takze za realizacje celéw sprzedazowych firmy.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec: 0



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina

Prowadzacy

zajeé zajecé

Brak wynikéw.

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto
Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

O Przemystaw Kalski

‘ ' Manager sprzedazy, handlowiec z natury. 30 lat zajmuje sie sprzedazg, marketingiem, optymalizacja
proceséw sprzedazowych.

rozpoczecia

Cena

3 328,00 PLN

3 328,00 PLN

158,48 PLN

158,48 PLN

Godzina
zakonczenia

Liczba godzin

Kontraktowy dyr. zarzadzajacy, handlowy. Strateg biznesu. Fanatyk jakosci obstugi klienta

oraz skutecznego budowania przewagi konkurencyjnej. Zawodowy negocjator, trener biznesu. Autor

unikalnych programéw szkoleniowych: Sprzedaz Step_One / Step_Two, Negocjacje_Pro
Wspotpracowat z ponad trzydziestoma przedsiebiorstwami, ustugi/handel/produkcja - zadanie

zawsze brzmi: Jak to sprzedac¢? Jak sprzedaé wiecej, lepiej, trwale, powtarzalnie.

Jest autorem ksigzki ,Nie kazdemu sprzedasz wszystko co zechcesz”.
https://kalski.com.pl/o-autorze/

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Wszyscy uczestnicy otrzymajg podrecznik szkoleniowy zawierajgcy rozbudowany opis kazdego poruszanego zagadnienia — 80 stron

materiatu szkoleniowego.

Informacje dodatkowe



Przed zapisem na ustuge, prosimy o kontakt.

Adres

ul. Jasnogodrska 32/8
42-202 Czestochowa

woj. Slaskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Wil

Kontakt

O Agnieszka Glinska

ﬁ E-mail info@luga.pl

Telefon (+48) 692 547 267



