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Informacje podstawowe

Kategoria

Sposéb dofinansowania

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow

Maksymalna liczba uczestnikow

Data zakonczenia rekrutacji

Forma prowadzenia ustugi

Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

© Rzeszéw / stacjonarna

& Ustuga szkoleniowa

5 04.11.2024 do 15.11.2024

Biznes / Sprzedaz

wsparcie dla oséb indywidualnych

wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

7 072,50 PLN brutto

5750,00 PLN netto
221,02 PLN brutto/h
179,69 PLN netto/h

Oferta zostata stworzona z myslg o przedsiebiorstwach, ktére pragna
podnies¢ swoje kompetencje sprzedazowe i osiggnac¢ lepsze wyniki
finansowe. Jest to doskonate rozwigzanie dla wtascicieli firm,
menedzeréw oraz przedstawicieli handlowych, ktérzy szukaja
skutecznych metod i narzedzi do optymalizacji procesu sprzedazy. Nasza
oferta jest rowniez idealna dla oséb prowadzacych start-upy oraz tych,
ktérzy dopiero zaczynajg swoja kariere w sprzedazy, oferujgc im cenne
umiejetnosci i wiedze, ktore przyspieszg ich rozwoj w tej dziedzinie

e Menedzerowie sprzedazy

¢ Przedstawiciele handlowi, handlowcy, doradcy klienta, specjalisci ds.

sprzedazy

¢ Osoby kontaktujace sie z klientem bezposrednio i/lub przez telefon

¢ Konsultanci ds. sprzedazy

¢ Osoby powigzane z handelm i sprzedaza
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stacjonarna

32

Certyfikat VCC Akademia Edukacyjna



Cel

Cel edukacyjny

Uczestnik szkolenia zostanie kompleksowo przygotowany do zastosowania nowoczesnych narzedzi oraz
zaawansowanych technik sprzedazowych i negocjacyjnych w celu prowadzenia efektywnej sprzedazy. Program ktadzie
nacisk na umiejetnos$¢ identyfikaciji klientéw oraz komunikowania sie z nimi, a takze na opracowywanie i wdrazanie
skutecznych strategii sprzedazowych i negocjacyjnych w oparciu o wykorzystanie nowoczesnych narzedzi.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Uczestnik rozumie, czym jest sprzedaz
oraz opanowuje kluczowe umiejetnosci
niezbedne w procesie sprzedazy.

Uczestnik potrafi nawigzaé i utrzymaé
relacje z klientem, skutecznie
wykorzystujac aktywne stuchanie i jezyk
ciata.

Uczestnik rozumie motywacje
zakupowe klientéw oraz potrafi
zastosowac techniki perswazji i wptywu
w procesie sprzedazy.

Uczestnik potrafi przygotowac¢ sie do
negocjacji, stosowac rézne strategie
negocjacyjne oraz osigga¢ kompromisy,
rozwigzujac konflikty.

Uczestnik potrafi budowac i
utrzymywacé dtugoterminowe relacje z
klientami, wykorzystujac systemy CRM
do personalizacji oferty i zarzadzania
relacjami.

Uczestnik efektywnie zarzadza czasem
oraz potrafi tworzy¢ i realizowac¢ plany
sprzedazowe.

Kwalifikacje

Kompetencje

Kryteria weryfikacji

Uczestnik potrafi wskazaé poprawne
definicje i przyktady kluczowych pojeé
zwigzanych ze sprzedaza.

Uczestnik rozpoznaje poprawne
techniki komunikacyjne w pytaniach
sytuacyjnych oraz wskazuje wtasciwe
reakcje na podstawie opisu
scenariusza.

Uczestnik identyfikuje motywacje
zakupowe klientéw oraz poprawnie
wybiera odpowiednie techniki perswazji
na podstawie opisu réznych
scenariuszy sprzedazowych.

Uczestnik wybiera odpowiednie
strategie negocjacyjne oraz rozwigzuje
hipotetyczne konflikty .

Uczestnik odpowiada na pytania
dotyczace funkc;ji i zastosowan
systeméw CRM oraz wybiera
odpowiednie dziatania w scenariuszach
dotyczacych personalizacji oferty na
podstawie analizy danych klientéw w
tescie jednokrotnego wyboru.

Uczestnik rozwigzuje pytania dotyczace
zasad zarzadzania czasem i tworzenia
planéw sprzedazowych, wskazujac
poprawne metody organizacji pracy
oraz planowania sprzedazy w tescie
wielokrotnego wyboru.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny



Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetenciji
Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
Tak, dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie.

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

Tak, dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie
kryteria ich weryfikacji.

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

Tak, dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie procesoéw ksztatcenia i szkolenia od
walidaciji.

Program

1. Podstawy sprzedazy
e Zrozumienie czym jest sprzedaz
¢ Kluczowe umiejetnosci sprzedazowe

2. Komunikacja w sprzedazy
e Sztuka aktywnego stuchania.
e Budowanie relacji z klientem.
o Efektywne wykorzystanie jezyka ciata.

3. Psychologia sprzedazy
e Motywacje zakupowe klientow.
e Techniki perswazji i wptywu.

4. Negocjacje handlowe
¢ Przygotowanie do negocjacji.
e Strategie negocjacyjne.
¢ Rozwigzywanie konfliktéw i osigganie kompromisow.

5. Zarzadzanie relacjami z klientami (CRM)
e Budowanie i utrzymywanie dtugoterminowych relaciji.
¢ Wykorzystanie systeméw CRM w sprzedazy.
e Personalizacja oferty dla klientéw.

6. Zarzadzanie zespotem sprzedazowym
¢ Rekrutacja i szkolenie pracownikéw sprzedazy.
¢ Motywowanie i ocena wynikéw zespotu.
¢ Delegowanie zadan i rozwdj kompetencji.

7. Zarzadzanie czasem i planowanie sprzedazy
o Efektywne zarzadzanie czasem w pracy handlowca.
e Tworzenie planéw sprzedazowych.

8. Analiza rynku i identyfikacja klientow
e Badanie rynku i segmentacja klientéw.
¢ Analiza konkurenciji.

9. Techniki sprzedazy
e Techniki sprzedazowe.
e Strategie sprzedazowe.

10. Obstuga klienta i posprzedazowa



e Zasady profesjonalnej obstugi klienta.

¢ Radzenie sobie z reklamacjami i skargami.
11. Sprzedaz w erze cyfrowej

e E-commerce i sprzedaz online.

¢ Wykorzystanie technologii w sprzedazy.

e Automatyzacja procesow sprzedazowych.

12. Strategie marketingowe wspierajace sprzedaz
¢ Tworzenie efektywnych kampanii marketingowych.
¢ Wykorzystanie mediéw spotecznosciowych w sprzedazy.
e Zintegrowane dziatania marketingowe i sprzedazowe.

13. Egzamin
¢ Praktyczna weryfikacja zdobytych umiejetnosci i wiedzy

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 12

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina
. Prowadzacy . .
zajeé zajeé rozpoczecia

Podstawy

. Jarostaw Watras 04-11-2024 08:00
sprzedazy

Komunikacja w Jarostaw Watras 04-11-2024 10:00
sprzedazy

Psychologia Jarostaw Watras 04-11-2024 13:15
sprzedazy

Zarzadzanie Radostaw
zespotem Mrozowicz

sprzedazowym

05-11-2024 08:00

Negocjacje Radostaw

handlowe Mrozowicz 05-11-2024 10:00
Zarzq'dzr—.?me Rados*a.w 05-11-2024 13:00
relacjami z Mrozowicz
klientami
Zarzadzanie
i Radostaw
czasem i X 11-11-2024 08:00
i Mrozowicz
planowanie

sprzedazy

Godzina
zakonczenia

10:00

13:00

16:15

10:00

13:00

16:00

10:00

Liczba godzin

02:00

03:00

03:00

02:00

03:00

03:00

02:00



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina

. Prowadzacy L, . ; . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakorczenia
Analiza
rynku i Radostaw
. . . 11-11-2024 10:00 13:00 03:00
identyfikacja Mrozowicz
klientow
I3P) Techniki Radost
echnid adostaw 11-11-2024 13:00 16:00 03:00
sprzedazy Mrozowicz
WZ = F)bs’ruga Radostaw
klienta i . 12-11-2024 08:00 10:00 02:00
. Mrozowicz
posprzedazowa
7 Sprzedaz Radostaw
przeda; , 12-11-2024 10:00 13:00 03:00
w erze cyfrowej Mrozowicz
Strategie
marketingowe Radostaw
o . 12-11-2024 13:00 16:00 03:00
wspierajace Mrozowicz
sprzedaz
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 7 072,50 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 5750,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 221,02 PLN
Koszt osobogodziny netto 179,69 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 2
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o Radostaw Mrozowicz

‘ ' Posiada 10-letnie doswiadczenie jako administratywista, project manager i przedsiebiorca,
specjalizujacy sie w handlu, sprzedazy oraz budowaniu i zarzadzaniu zespotami. Jest absolwentem
studiéw MBA z zarzadzania przedsiebiorstwem oraz Controllingu Managerskiego. Jako prezes firmy



Royal Group, ktéra specjalizuje sie w sprzedazy kompleksowych ustug obstugi urzadzen
drukujacych, zdobyt bogate doswiadczenie w zakresie handlu, sprzedazy, negocjacji handlowych
oraz budowania relacji z klientami.

Wykazuje bogate doswiadczenie w zakresie negocjacji handlowych, osiggajac korzystne warunki
wspotpracy i dtugoterminowe umowy z kluczowymi klientami. Jego umiejetnosci w zakresie
sprzedazy pozwolity na znaczgcy wzrost przychodéw firmy, a zdolno$¢ do budowania trwatych
relacji z klientami przyczynita sie do zwiekszenia lojalnoSci klientéw i utrzymania stabilnej bazy
kontrahentéw.

Posiada bogate doswiadczenie we wspétpracy i handlu z sektorem finanséw publicznych, co
potwierdza jego umiejetnosci w zakresie wspotpracy z réznorodnymi partnerami oraz realizacji
projektow na duzg skale. W projektach, nad ktérymi pracowat, czesto koordynowat zadania
partneréw, zapewniajac ich efektywna realizacje i osigganie zamierzonych celéw.

W swojej karierze zrealizowat réwniez wiele projektéw spotecznych, warsztatéw i konferencji dla
réznych grup spotecznych, co pozwolito mu na zdobycie szerokiego spektrum doswiadczen w
zakresie handlu, negocjacji i zarzadzania projektami.
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o Jarostaw Watras

‘ ' Posiada ponad 8-letnie doswiadczenie w zarzadzaniu projektami i realizacji szkolen z zakresu
sprzedazy, handlu, menagera i przedsiebiorczosci. Przez dwa lata petnit funkcje kierownika
regionalnego kierownika sprzedazy w sieci franczyzowej. W tym czasie zebrat bogate
doswiadczenie w handlu, sprzedazy i budowania relacji z klientami.

Petnit kluczowe role takie jak Specjalista ds. rozliczania projektéw, Koordynator oraz Kierownik
Projektéw. W ramach tych funkcji, skutecznie opracowywat zatozenia projektowe, tworzyt
szczegotowe budzety, przygotowywat kompleksowg dokumentacje projektowa oraz wnioski o
ptatnos¢.

Jego doswiadczenie w handlu i sprzedazy obejmuje prowadzenie negocjacji handlowych,
budowanie relacji z klientami oraz zarzadzanie zespotami sprzedazowymi. Skutecznie realizowat
strategie sprzedazowe, ktére przyczynity sie do wzrostu przychodéw i umacniania pozycji firmy na
rynku.

Zdobyte doswiadczenie w zakresie handlu i sprzedazy skutecznie wykorzystuje podczas
prowadzenia szkolen z tej dziedziny. Dzieki umiejetnosciom w zakresie identyfikacji i zarzadzania
ryzykiem, budowaniu trwatych relacji biznesowych potrafi skutecznie wspiera¢ budowanie
potencjatu finansowego przedsiebiorstw.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Niezbedne materiaty zostang udostepnione podczas szkolnia.
Uczestnicy otrzymajg bezptatne materiaty utwralajgce wiedze.

Po zakonczeniu szkolenia uczestnicy otrzymajg zaswiadczenie o ukonczeniu szkolenia.

Warunki uczestnictwa

Warunkiem uczestnictwa w szkoleniach wspétfinansowanych ze srodkéw europejskich, wymagane jest uprzednie zatozenie konta
indywidualnego, a nastepnie firmowego w Bazie Ustug Rozwojowych. Uczestnictwo wymaga réwniez dokonania zapisu na wybrane
szkolenie za posrednictwem tej Bazy oraz spetnienia warunkéw okreslonych przez Operatora dysponujacego funduszami. Ponadto,
niezbedne jest ztozenie wniosku o dofinansowanie na ustuge rozwojowa u Operatora, zgodnie z okreslonymi przez niego wymogami.



Dodatkowo, warunkiem koniecznym do nabycia kompetenciji jest ukonczenie 18. roku zycia, posiadanie co najmniej wyksztatcenia
Sredniego oraz przystapienie do testu walidacyjnego.

Informacje dodatkowe

Szkolenie trwa 32 godziny dydaktycznych (1 godzina dydaktyczna to 45 minut).
Miedzy godzinami szkoleniowymi przewidziane sg 15-minutowe przerwy.

Ustuga szkoleniowa jest zwolniona z podatku VAT, jezeli przedsiebiorstwo korzysta ze zwolnienia z tego podatku lub gdy dofinansowanie
pokrywa co najmniej 70% kosztow szkolenia. W przeciwnym razie, do ceny netto doliczany jest podatek VAT w wysokosci 23%. Podstawa
prawna: §3 ust. 1 pkt. 14 rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia 20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnief od podatku od towaréw i ustug
oraz szczego6towych warunkéw stosowania tych zwolnien (Dz.U. z 2018 r., poz. 701).

Aby zaliczy¢ szkolenie, uczestnicy musza przystagpi¢ do testow wstepnych i koncowych oraz uczestniczy¢ w co najmniej 80% zajeé.

Adres

Rzeszéw
Rzeszéw

woj. podkarpackie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
¢ Klimatyzacja
o Wi

e Laboratorium komputerowe

Kontakt

ﬁ E-mail jaroslawwatras@gmail.com

Telefon (+48) 733 034 142

Jarostaw Watras



