Mozliwo$¢ dofinansowania

SZKOLENIE SMART SELLER. POZYSKANIE 4 687,50 PLN brutto
KLIENTA (21x45 min.) 4687,50 PLN netto

@y
@GBS Numer ustugi 2024/10/23/7321/2376925 223,21 PLN brutto/h
223,21 PLN netto/h

© Czestochowa / stacjonarna
"LUGA" AGNIESZKA

. & Ustuga szkoleniowa
GLINSKA

® 21h
Kok Kk Kk 9 23.06.2025 do 24.11.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Marketing

Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Przedstawiciele handlowi i sprzedawcy

¢ Osoby, ktére na co dzien zajmuja sie sprzedazg produktéw lub ustug,
niezaleznie od branzy.

e Pracownicy dziatow sprzedazy, ktérzy chca poprawi¢ swoje wyniki i
pozna¢ nowoczesne techniki sprzedazowe.

e Sprzedawcy B2B oraz B2C.

Wiasciciele matych i srednich firm (SME)

Grupa docelowa ustugi ¢ Przedsiebiorcy, ktérzy prowadza wtasny biznes i chcg samodzielnie
pozyskiwacé klientdw.

¢ Specjalisci ds. marketingu i customer service

* Managerowie i liderzy zespotéw sprzedazowych

¢ Osoby planujace kariere w sprzedazy- Osoby bez doswiadczenia,
ktére chca rozpoczaé kariere w sprzedazy i potrzebujg solidnych
podstaw dotyczacych pozyskiwania klientéw i efektywnej komunikaciji
handlowe;j.

Jest to Ustuga adresowana réwniez dla Uczestnikéw Projektu "Kierunek —

Rozwoj".
Minimalna liczba uczestnikow 5
Maksymalna liczba uczestnikow 9
Data zakonczenia rekrutacji 22-06-2025

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna



Liczba godzin ustugi 21

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

Cel

Cel edukacyjny

Przygotowuje uczest. do samodzielnego przeprowadzania efektywnych rozméw sprzedazowych z klientem przez
handlowcéw firmy Eurocosmetics/Constance Carroll,skutecznej pierwszej rozmowy z potencjalnym klientem, badania
potrzeb klienta w celu zaproponowania optymalnej oferty,korzystajgc z odpowiednich technik jezykowych w celu obrony
ceny.Ale rowniez oprocz zdobycia nowych umiejetnosci jest zdobycie motywacji do nowego startu, do zmiany zwigzanej
z przekraczaniem siebie,nowych sit do pracy i rozwoju.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

W kategoriach wiedzy po ukonczeniu
szkolenia uczestnik:

posiada uporzadkowang wiedze
umozliwiajgcg postugiwanie sie w miare
rozwinietym zasobem $rodkow
jezykowych (leksykalnych,
gramatycznych, ortograficznych oraz
fonetycznych), w zakresie
nastepujacych tematéw: Morale i
nastawienie psychiczne handlowca w

Testy wiedzy przed i po szkoleniu:
Poréwnanie wynikéw testéw wiedzy
przed rozpoczeciem i po zakonczeniu Prezentacja
L. ) szkolenia oraz ocena prezentacji
$wiecie wspotczesnym, VUCA Mental, . . .

. Rk L stworzonej przez uczestnika szkolenia
strategie filtrowania rzeczywistosci,
pozytywnego myslenia, schemat
pozyskania klienta, mail umawiajacy
rozmowe sprzedazowa, metakomunikat,
elevator pitch, biaty wywiad, budowanie
relacji, badanie potrzeb, techniki
odpowiedzi na obiekcje cenowe,

metody ozywienia lida.



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

W kategoriach umiejetnosci po
ukonczeniu szkolenia uczestnik:

znajduje potencjalnych klientéw i
pracuje prospectingowo

wykorzystuje telefon, mail i
komunikatory do prowadzenia
skutecznej, pierwszej rozmowy z
potencjalnym klientem (wzbudzenie
ciekawosci i uméwienie sprzedazowej

Testy wiedzy przed i po szkoleniu:
rozmowy zdalnej) + badanie potrzeb y yP P

Poréwnanie wynikow testéw wiedzy

przed rozpoczeciem i po zakonczeniu Prezentacja
szkolenia oraz ocena prezentacji

stworzonej przez uczestnika szkolenia

przeprowadza wtasciwg rozmowe
sprzedazowa w sposéb swiadomy

stosuje rézne warianty prowadzenia
rozmowy, odpowiadac na obiekcje
cenowe i obiekcje zwigzane z
okolicznosciami cen i kryzysu

wypracowuje wzory i algorytmy
zimnego telefonu, zimnego maila +
wzor rozmowy sprzedazowej
dostosowanej do sytuacji swojej firmy i
branzy (70 % szkolenia to warsztaty)

W kategoriach kompetencji
spotecznych uczestnik:

Testy wiedzy przed i po szkoleniu:

Poréwnanie wynikéw testow wiedzy

przed rozpoczeciem i po zakonczeniu Prezentacja
szkolenia oraz ocena prezentacji

stworzonej przez uczestnika szkolenia

buduje swéj autorytet poprzez
profesjonalng postawe handlowca

potrafi motywowac¢ siebie

posiada umiejetnosci sprzedazy zgodne
z etyka zawodu handlowca

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

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

Certyfikat ukonczenia szkolenia zawiera opis efektéw uczenia sie. Efekty te przedstawiajg konkretne umiejetnosci,
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. Implementowane mechanizmy zapewniajg niezaleznos¢ i obiektywnos¢é procesu walidacji, co
gwarantuje jego wiarygodnos¢ i przejrzystosc.

Program

Dobre szkolenie dla handlowcéw z doswiadczeniem nie polega tylko na dostarczeniu uczestnikom nowej wiedzy. Osiot tez nosi duzo
ksigzek. Ale nadal pozostaje ostem. Dobre szkolenie to takie szkolenie, podczas ktérego z uczestnikami cos sie stanie, co$ ich dotknie,
czegos$ doswiadcza. Ktdre stanie sie nowym poczatkiem podrdzy, zwigzanej z przekraczaniem siebie, nowymi sitami, nowym $wiattemi
nowa motywacja.

Smart Seller bedzie wigec pretekstem do wkroczenia do nowego postrzegania rzeczywistosci sprzedazowej, sprzedazowych zadan i pracy.
Uczestnicy szkolenia doswiadczg, ze praca Handlowca to przygoda, smak, nieustanny rozwoj, odkrywany mimo lat pracy i zdobytego
doswiadczenia. Przezyjg wiec szkolenie SPRZEDAZOWE, ktérego zadaniem bedzie dostarczenie nowych umiejetnosci sprzedazy z
zakresu pozyskania nowego klienta B2B, otworzenie nowej sieci czy przejgcie klienta konkurenciji. Ale takze przezyjg szkolenie
SPRZEDAZOWE, ktérego zadaniem bedzie zmotywowanie do nowego startu, zmiany, radosci.

1. Morale i nastawienie psychiczne handlowca w Swiecie wspotczesnym.
Handlowiec Eurocosmetics/Constance Carroll i jego VUCA Mental a skuteczno$é sprzedazowa.
strategia filtrowania rzeczywistosci

strategia pozytywnego nastawienia

strategia umiejetnosci

2. Schemat pozyskania klienta

Prospecting i segmentacja klienta

Przejscie bariery sekretariatu i dostanie sie do decydenta

umowienie spotkania sprzedazowego w pierwszej rozmowie telefonicznej
Przygotowanie oferty

Rozmowa wtasciwa sprzedazowa (wzér wg zdalne PVG)

3. Narzedzia rozmowy telefonicznej umawiajacej spotkanie wtasciwe
nastawienie przed rozmowa

kolejnos¢ przedstawienia - budowanie relacji

dzwonie poniewaz - zasada powodu

biaty wywiad

elevator pitch + dowéd

umowa tak/nie + wolny wybér

uméwienie spotkania wtasciwego

4. Mail umawiajacy rozmowe sprzedazowa



biaty wywiad

mailowy elevator pitch + dowéd

umédwienie spotkania wtasciwego

5. Wtasciwa rozmowa sprzedazowa - wzor

szybkie zbudowanie relacji na poczatku rozmowy

metakomunikat i elevator

badanie potrzeb z dojsciem do bélu klienta

emocjonalna prezentacja oferty(wartosci z korzysci + obrazowanie)
techniki odpowiedzi na obiekcje (cenowe + zastanowig sie)
finalizacja

6. Metody ozywienia lida po zakoficzonym procesie pozyskania klienta

TEST + PREZENTACJA- WALIDACJA

Warunek niezbednych do spetnienia, aby realizacja ustugi pozwolita na osiagniecie gléwnego celu:

Zalecane aby uczestnicy posiadali doswiadczenie w pracy z klientem.

Szkolenie odbywa sie w sali wyposazonej w tablicg, uczestnik otrzymuje autorskie materiaty szkoleniowe.

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

Minimalna liczba uczestnikéw to 5 os6b, maksymalna 9 oséb. Zajecia bez wzgledu na liczbe uczestnikéw beda realizowane w jednej grupie.

Zajecia praktyczne bedg realizowane w formie warsztatéw w duzej grupie oraz w formie wystagpien indywidualnych przed grupg i prowadzacym.

Szkolenie odpowiada na potrzeby oséb, ktére chca nie tylko zrozumie¢ nowoczesne techniki sprzedazy, ale réwniez efektywnie budowaé

relacje z klientami, z wykorzystaniem narzedzi cyfrowych, analityki sprzedazowej oraz komunikacji perswazyjnej.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 0

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina
zajeé rozpoczecia

P d
zajec rowadzacy

Brak wynikéw.

Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 4 687,50 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 4 687,50 PLN

Godzina

) . Liczba godzin
zakonczenia



Koszt osobogodziny brutto 223,21 PLN

Koszt osobogodziny netto 223,21 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

0 Roman Kawszyn

‘ ' Handlowiec i menager dziatow sprzedazy, marketingu i szkolen. Charyzmatyczny lider i méwca.
Studiowat we Wtoszech. Szkolit m.in. w Polsce, USA i Niemczech. Wspotpracowat z takimi firmami
jak: Orlen, Polkomtel, HRK, Adidas, Reebok, Levi’s, Zepter, Lotos, Philipiak, VOX, Agora i wieloma
innymi. Ekspert TVP, TVN CNBC oraz TVN BiS. Wspéttworzy autorski program ,Kawszyn i Szaran
Sprzedajg” w telewizji BIZNES24. Tworca marki Al Fianco Partners - firmy dostarczajace;j
rozwigzania dla sit sprzedazy, ktéra od16 lat szkoli handlowcdw i sprzedawcéw.

Autor i wspotautor szesciu ksigzek (,Pragne”, ,Techniki sprzedazy zdalnej”, ,Pierwsze skrzypce”,
,Motivazione”, ,Shut up! Modelowe badanie potrzeb”, ,Techniki Obrony Ceny”) oraz kilkunastu
audiobookéw (m.in. ,Emocjonalna prezentacja oferty”, ,Psychotechniki w przyjeciu reklamacji”,
LStorytelling”, ,Prawda i charyzma”, ,Strategie efektywnosci sprzedazowej”). Wspottworca nowej
kategorii rozwojowej na rynku szkolen dla handlowcéw — Teach Art Spectacle®.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

materiaty autorskie

Informacje dodatkowe

Przed zapisem na ustuge, prosimy o kontaki.

Adres

ul. Jasnogodrska 32/8
42-202 Czestochowa
woj. $laskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Wii



Kontakt

ﬁ E-mail info@luga.pl

Telefon (+48) 692 547 267

Agnieszka Glinska



