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Sztuka sprzedazy doradczej - techniki 3 404,03 PLN brutto
consultative selling dla branzy TSL 2767,50 PLN netto
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Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Szkolenie jest przeznaczone dla wszystkich oséb, ktére chca:

¢ podnie$¢ swoje kompetencje w zakresie nowoczesnej komunikacji;
¢ zaktualizowa¢ techniki efektywnej sprzedazy;

¢ rozwija¢ umiejetnosci budowania prawidtowych relaciji z klientami;
e doskonali¢ techniki pozyskiwania leadéw i kontaktéw biznesowych.

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikéw 5

Maksymalna liczba uczestnikéw 15

Data zakonczenia rekrutacji 24-02-2025

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 18

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

Cel

Cel edukacyjny



Ustuga szkoleniowa przygotowuje uczestnika do skutecznej sprzedazy doradczej. Zadaje wtasciwe pytania przez co
lepiej rozumie potrzeby i problemy klientéw. Korzysta z narzedzi do budowania zaufania i wiarygodnosci w relacjach z
klientami. Wykorzystuje analize potrzeb klienta do dostosowania oferty i prezentacji produktéw lub ustug. Wykorzystuje
narzedzia i techniki sprzedazy doradczej w codziennych sytuacjach sprzedazowych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Charakteryzuje oraz identyfikuje
techniki zadawania pytan, aby
skutecznie zrozumie¢ potrzeby i
problemy klientéw.

Identyfikuje oraz stosuje techniki
budowania zaufania i wiarygodnosci w
relacjach z klientami.

Kryteria weryfikacji

Definiuje rézne typy pytan (otwarte,
zamkniete, kontrolne) i ich
zastosowanie.

Opisuje znaczenie aktywnego stuchania
w procesie zadawania pytan.

Zadaje pytania otwarte i kontrolne w
celu uzyskania szczegétowych
informac;ji od klientow.

Buduje relacje z klientami poprzez
empatyczne stuchanie.

Wykazuje umiejetnos$¢ dostosowania
stylu komunikacji do indywidualnych
potrzeb klienta

Wyjasnia kluczowe elementy budowania

zaufania, takie jak transparentnos¢,
konsekwencja i uczciwosé.

Opisuje techniki komunikacji, ktére
wspierajg budowanie zaufania.

Wykorzystuje techniki transparentnej
komunikacji w kontaktach z klientami.

Demonstruje umiejetno$é budowania
zaufania poprzez konsekwentne
dziatania.

Praktykuje empatie i zrozumienie
wobec klienta.

Utrzymuje profesjonalizm i etyke w
kazdej interakcji z klientem.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Opisuje metody analizy potrzeb
klientéw oraz wyjasnia, jak dane o

. i X Test teoretyczny
klientach wptywaja na dostosowanie

oferty.

Wykorzystuje techniki analizy danych
do identyfikacji kluczowych potrzeb Test teoretyczny
klienta.

Analizuje potrzeby klientéw i
dostosowuje oferty oraz prezentacje
produktéw lub ustug w odpowiedzi na te

potrzeby. Dostosowuje prezentacje

produktéw/ustug w oparciu o wyniki Test teoretyczny
analizy potrzeb klienta.

Buduje relacje poprzez personalizacje
oferty w odpowiedzi na unikalne Test teoretyczny
potrzeby klienta.

Wyjasnia, jakie narzedzia i techniki s
najskuteczniejsze w sprzedazy Test teoretyczny
doradczej.

Stosuje odpowiednie techniki doradcze

Test teoretyczn
w symulacjach sytuacji sprzedazowych. yezny
. . Analizuje i dostosowuje swoje podejs$cie
Demonstruje praktyczne zastosowanie . .
sprzedazowe na podstawie feedbacku Test teoretyczny

narzedzi i technik sprzedazy doradczej
w codziennych sytuacjach
sprzedazowych.

klienta.

Wykazuje proaktywnos¢ i inicjatywe w

stosowaniu nowo nabytych
- - . Test teoretyczny
umiejetnosci w rzeczywistych

sytuacjach.

Buduje dtugotrwate relacje z klientami
poprzez skuteczne doradztwo i Test teoretyczny
wsparcie po sprzedazy.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

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

Uczestnik po szkoleniu uzyska zaswiadczenie zawierajgce - opis efektéw uczenia sie oraz kryteria ich weryfikacji.
Dokument ten jest wydawany uczestnikom po zakonczeniu ustugi, pod warunkiem uzyskania pozytywnej walidacji - min.
80% prawidtowych odpowiedzi w tescie teoretycznym i min. 80% obecnosci.



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

Tak, dokument (zaswiadczenie wydane po szkoleniu) potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o
zdefiniowane w efektach uczenia sie kryteria ich weryfikacji. Walidacja zostanie przeprowadzona przez trenera, ktéry nie
prowadzi szkolenia.

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

Tak, dokument (zaswiadczenie wydane po szkoleniu) potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o
zdefiniowane w efektach uczenia sie kryteria ich weryfikacji. Walidacja zostanie przeprowadzona przez trenera, ktéry nie
prowadzi szkolenia.

Program

Cele szkolenia:

¢ Rozwdj umiejetnosci zadawania wtasciwych pytan, aby lepiej zrozumie¢ potrzeby i problemy klientéw.

* Nauka technik budowania zaufania i wiarygodnosci w relacjach z klientami.

¢ Wykorzystanie analizy potrzeb klienta do dostosowania oferty i prezentacji produktéw lub ustug.

¢ Praktyczne zastosowanie narzedzi i technik sprzedazy doradczej w codziennych sytuacjach sprzedazowych.

Program ramowy szkolenia pt. "Sztuka sprzedazy doradczej - techniki consultative selling dla dla branzy TSL "
Wprowadzenie do Consultative Selling — zajecia teoretyczne

e Definicja i podstawy sprzedazy doradczej oraz réznice miedzy sprzedaza transakcyjng a doradcza — zajecia praktyczne
Budowanie relacji z klientem — zajecia teoretyczne

e Techniki budowania zaufania oraz kluczowe elementy skutecznej komunikacji z klientem — zajecia praktyczne
Zrozumienie potrzeb klienta — zajecia praktyczne

e Techniki zadawania pytan otwartych i zamknietych oraz analiza potrzeb i oczekiwan klienta — zajecia praktyczne
Prezentacja rozwigzan — zajecia praktyczne

¢ Jak dostosowac prezentacje do specyficznych potrzeb klienta — zajecia praktyczne
¢ Techniki skutecznej prezentacji produktéw i ustug — zajecia praktyczne

Radzenie sobie z obiekcjami (wprowadzenie) - zajecia praktyczne

« |dentyfikacja i adresowanie obiekciji klienta oraz techniki negocjacyjne w sprzedazy doradczej — zajecia praktyczne
Zamykanie sprzedazy techniki zamykania sprzedazy w kontekscie doradczym - zajecia praktyczne

¢ Utrzymywanie dtugoterminowych relacji po zamknieciu sprzedazy — zajecia praktyczne

Walidacja efektéw uczenia - test teoretyczny

Ustuga bedzie prowadzona przy wykorzystaniu interaktywnych metod takich jak:

Interaktywne prezentacje.

 Cwiczenia grupowe i indywidualne.
¢ Symulacje sprzedazowe i role-play.
e Studia przypadkéw (case studies).




Czas trwania szkolenia 18 jednostek dydaktycznych, a 1 jednostka to 45 min, czyli szkolenie trwa 13 godzin 30 min. + przerwy 1 godz. 30
min. Przerwy nie wliczajg sie do czasu trwania szkolenia.

Warunki niezbedne do spetnienia (przez uczestnikdw ustugi), aby realizacja ustugi pozwolita na osiggniecie gtéwnego celu:

e minimalny poziom wyksztatcenia: nie jest wymagane
e minimalne doswiadczenie i wiedza uczestnikéw: min. 3 miesigce pracy w firmie
¢ doswiadczenie zawodowe: min. 3 miesigce pracy w firmie

¢ aktywnos$¢ w trakcie prowadzenia ustugi: udzielania informacji, angazowanie sie w realizacje ustugi
¢ minimalny poziom obecnosci na zajeciach 80%

e minimalna liczba pracownikéw firmy, ktéra powinna wzig¢ udziat w ustudze - min. 5 max. 15 oséb

UZUPELNIENIE INFORMACJI DODATKOWYCH:

» Ustuga rozwojowa nie dotyczy kosztéw ustugi rozwojowej, ktérej obowigzek przeprowadzenia na zajmowanym stanowisku pracy
wynika z odrebnych przepiséw prawa (np. wstepne i okresowe szkolenia z zakresu bezpieczeristwa i higieny pracy, szkolenia okresowe
potwierdzajgce kwalifikacje na zajmowanym stanowisku pracy).

¢ Ustuga rozwojowa nie obejmuje wzajemnego $wiadczenia ustug w Projekcie o zblizonej tematyce przez Dostawcéw ustug, ktorzy
deleguja na ustugi siebie oraz swoich pracownikéw i korzystajg z dofinansowania, a nastepnie $wiadczg ustugi w zakresie tej samej
tematyki dla Przedsigbiorcy, ktéry wczesniej wystepowat w roli Dostawcy tych ustug.

e Cena ustugi nie obejmuje kosztow niezwigzanych bezposrednio z ustuga rozwojowa, w szczegdlnosci koszty srodkéw trwatych
przekazywanych Przedsiebiorcom lub Pracownikom przedsiebiorcy, koszty dojazdu i zakwaterowania.

¢ Przedsiebiorca zobowigzany jest do zapewnienia udziatu Pracownikéw przedsiebiorcy w ustudze rozwojowej na poziomie frekwencji
nie mniejszym niz 80%

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 18

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

L. L . ; . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakonczenia

Wprowadzenie
X Tomasz
do Consultative 25-02-2025 09:00 10:00 01:00
. L Peterman
Selling - zajecia
teoretyczne

Definicja i

podstawy

sprzedazy

doradczej oraz

réznice miedzy Tomasz
sprzedaza Peterman
transakcyjng a

doradcza -

zajecia

praktyczne

25-02-2025 10:00 11:00 01:00

Tomasz

Przerwa 25-02-2025 11:00 11:15 00:15
Peterman



Przedmiot / temat
zajec

Budowanie

relacji z klientem
- zajecia
teoretyczne

3D Techniki

budowania
zaufania oraz
kluczowe
elementy
skutecznej
komunikacji z
klientem -
zajecia
praktyczne

Przerwa

obiadowa

Zrozumienie
potrzeb klienta -
zajecia
praktyczne

EEED) Techniki

zadawania pytan
otwartych i
zamknigtych oraz
analiza potrzeb i
oczekiwan
klienta — zajecia
praktyczne

Prezentacja
rozwigzan —
zajecia
praktyczne

D o

dostosowaé
prezentacje do
specyficznych
potrzeb klienta —
zajecia
praktyczne

Przerwa

Prowadzacy

Tomasz
Peterman

Tomasz
Peterman

Tomasz
Peterman

Tomasz

Peterman

Tomasz
Peterman

Tomasz
Peterman

Tomasz
Peterman

Tomasz
Peterman

Data realizacji
zajeé

25-02-2025

25-02-2025

25-02-2025

25-02-2025

25-02-2025

26-02-2025

26-02-2025

26-02-2025

Godzina
rozpoczecia

11:15

12:15

13:15

13:45

14:45

09:00

10:00

11:00

Godzina
zakonczenia

12:15

13:15

13:45

14:45

16:15

10:00

11:00

11:15

Liczba godzin

01:00

01:00

00:30

01:00

01:30

01:00

01:00

00:15



Przedmiot / temat

L, Prowadzacy
zajeé

Techniki

skutecznej

prezentaciji Tomasz
produktow i Peterman
ustug - zajecia

praktyczne

Radzenie

sobie z

obiekcjami Tomasz
(wprowadzenie) - Peterman
zajecia

praktyczne

Przerwa Tomasz
obiadowa Peterman

Identyfikacja i

adresowanie

obiekc;ji klienta

oraz techniki Tomasz
negocjacyjne w Peterman
sprzedazy

doradczej -

zajecia

praktyczne

Zamykanie

sprzedazy

techniki

zamykania Tomasz
sprzedazy w Peterman
kontekscie

doradczym -

zajecia

praktyczne

Utrzymywanie

diugoterminowyc

h relacji po Tomasz
zamknieciu Peterman
sprzedazy -

zajecia

praktyczne

Walidacja

efektow uczenia - -
test teoretyczny

Data realizacji
zajeé

26-02-2025

26-02-2025

26-02-2025

26-02-2025

26-02-2025

26-02-2025

26-02-2025

Godzina
rozpoczecia

11:15

12:15

13:15

13:45

14:45

15:45

16:15

Godzina
zakonczenia

12:15

13:15

13:45

14:45

15:45

16:15

16:45

Liczba godzin

01:00

01:00

00:30

01:00

01:00

00:30

00:30



Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 3 404,03 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 2 767,50 PLN
Koszt osobogodziny brutto 189,11 PLN
Koszt osobogodziny netto 153,75 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Tomasz Peterman

‘ ' Trener, coach, specjalizacja: sprzedaz, zarzadzanie, rozwdj, strategia, negocjacje. Doswiadczenie
zawodowe: 14 lat w Kupiec sp. z 0.0. - organizacja i nadzér nad pracg catosci Spétki pod katem
zarzadzania strategicznego, proceséw komunikacyjnych, standaryzacji dziatan i ich skutecznosci.
Nadzér nad catoscig dziatan HR w Spoétce. Od 6 lat prowadzi firme Hand4 Polska - konsulting i
szkolenia zwigzane ze Wschodnim DNA w Zachodnim Biznesie. Wsparcie organizacji w zakresie
zarzadzania pracownikami zza Wschodniej granicy. Prowadzi szkolenia dla firm m.in. z branzy
FMCG, IT, Farmacja oraz TSL.Doswiadczenie zawodowe i kwalifikacje zdobyte nie wczesniej niz 5
lat: prowadzi aktywnie szkolenia dla firm z zakresu marketingu, sprzedazy oraz strategii m.in. ATS
Logistics, CTK Logistics S.A.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Dostep do materiatéw online i offline: prezentacje ze szkolenia, skrypt, zestawy éwiczen przygotowane przez trenera.

Informacje dodatkowe

Czas trwania szkolenia 18 jednostek dydaktycznych, a 1 jednostka to 45 min, czyli szkolenie trwa 13 godzin 30 min. + przerwy 1 godz. 30
min. Przerwy nie wliczaja sie do czasu trwania szkolenia.

Uczestnik szkolenia otrzyma:

e zaswiadczenie potwierdzajgce zdobyte kompetencje po zakonczeniu ustugi - min 80 % obecnosci, pozytywnym zdaniu testu
e materiaty szkoleniowe - opisane w karcie ustug




e Karta ustugi przygotowana zostata zgodnie z obowigzujgcym Regulaminem BUR m.in. w zakresie powierzenia ustug.

¢ Cena ustugi nie odbiega od cen rynkowych oraz, ze cena jest adekwatna do jej zakresu.

¢ Ustuga rozwojowa nie jest Swiadczona przez podmiot petnigcy funkcje Operatora lub partnera w ktérymkolwiek Regionalnym
Programie lub FERS.

Adres

Janowo 2a
86-070 Janowo

woj. kujawsko-pomorskie

Ustugodawca zapewnia realizacje ustugi rozwojowej uwzgledniajgc potrzeby os6b z niepetnosprawnosciami (w tym
rowniez dla osob ze szczegdlnymi potrzebami) zgodnie ze Standardami dostepnosci dla polityki spojnosci 2021-2027.

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

ﬁ E-mail marta.ozga@ozgaconsulting.com

Telefon (+48) 501 161 301

Marta Ozga



