Mozliwos$¢ dofinansowania

Trening Skutecznej Sprzedazy 3 419,40 PLN brutto

. Numer ustugi 2024/12/11/175541/2457951 2 780,00 PLN  netto
Agnieszka 142,48 PLN brutto/h

Pala
115,83 PLN netto/h

© Zielonka / stacjonarna
PROFIT AGNIESZKA

& Ustuga szkoleniowa
PALA

®© 24h
5 17.02.2025 do 18.02.2025

Brak ocen dla tego dostawcy

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Spos6b dofinansowania wsparcie dla pracodawcéw i ich pracownikéw

Szkolenie jest skierowane do oséb zajmujgcych sie sprzedaza, ktére
pragna zwiekszy¢ swoja efektywnos$¢ w procesie sprzedazowym.
Obejmuije to:

e Pracownikéw dziatéw sprzedazy, ktérzy chca rozwija¢ swoje
umiejetnosci w zakresie psychologii sprzedazy, komunikacji oraz
zarzadzania lejkiem sprzedazy.

Grupa docelowa ustugi ¢ Menedzeréw sprzedazy odpowiedzialnych za zarzadzanie zespotami
sprzedazowymi oraz procesem sprzedazy w firmie.

¢ Przedsigbiorcéw i wtascicieli firm, ktérzy pragng poprawi¢ wyniki
sprzedazowe swoich firm, poprzez lepsze zrozumienie potrzeb
klientow i efektywne zarzadzanie procesem sprzedazy.

e 0s6b poczatkujacych w sprzedazy, ktére chca szybko naby¢
praktyczne umiejetnosci oraz narzedzia do skutecznego pozyskiwania
i obstugi klientow.

Minimalna liczba uczestnikow 6
Maksymalna liczba uczestnikow 18

Data zakonczenia rekrutacji 16-02-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 24

Certyfikat systemu zarzgdzania jako$cig wg. 1ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

Podstawa uzyskania wpisu do BUR . .
9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych



Cel

Cel edukacyjny

Ustuga przygotowuje uczestnika do samodzielnego zarzadzania procesem sprzedazy poprzez zastosowanie psychologii
sprzedazy, efektywne budowanie i zarzadzanie lejkiem sprzedazowym, stosowanie technik komunikacyjnych oraz
umiejetne prowadzenie rozmoéw handlowych

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Rozumie mechanizmy podejmowania
decyzji zakupowych przez klientéw.

Rozréznia etapy lejka sprzedazy i wie,
jak je optymalizowa¢

Stosuje techniki aktywnego stuchania w
rozmowach sprzedazowych

Efektywnie komunikuje korzysci oferty
dostosowane do potrzeb klienta.

Buduje relacje z klientami, opierajac sie
na zaufaniu i empatii

Radzi sobie z obiekcjami i skutecznie
zamyka sprzedaz

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji

Wyjasnia jak rézne potrzeby klientow
(emocjonalne, funkcjonalne, spoteczne)
wptywaja na ich decyzje zakupowe.

Wskazuje narzedzia i metody do
uszczelniania lejka sprzedazy.

Demonstruje umiejetnosé
parafrazowania, klaryfikacji i
odzwierciedlania w kontekscie rozmowy
sprzedazowe;.

Rozréznia rézne style komunikacji
dostosowane do typu osobowosci
klienta.

Dostosowuje swoje podejscie do
klienta, uwzgledniajac jego potrzeby i
preferencje komunikacyjne.

Identyfikuje obiekcje klienta i stosuje
odpowiednie techniki ich
rozwigzywania.

Metoda walidaciji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

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 walidacji?

Tak, dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od
walidacji

Program

MODUL I: Psychologia sprzedazy

1. 3 najwazniejsze potrzeby klientéw w procesie sprzedazy
e Zrozumienie potrzeb emocjonalnych, funkcjonalnych i spotecznych klientéw.
e Jak rozpoznaé, ktére z tych potrzeb dominujg w danej sytuacji sprzedazowej.
¢ Dostosowanie oferty do zaspokojenia kluczowych potrzeb klientéw.

2.9 pozioméw swiadomosci klientow
e Analiza réznych etapéw swiadomosci klienta w procesie zakupowym.
e Jak dostosowac¢ komunikacje sprzedazowa do poziomu swiadomosci klienta.
e Techniki angazowania klientéw na kazdym z pozioméw $wiadomosci.

3. Jak kupuje mézg?
¢ Neurobiologia decyzji zakupowych: rola emocji i logiki.
e Jak wykorzystaé wiedze o mézgu w sprzedazy, by zwiekszy¢ efektywnos¢ dziatan.
e Strategie wptywania na procesy podejmowania decyzji przez klientow.

4. Rodzaje sprzedazy a jej efektywnosé
e Poréwnanie réznych rodzajow sprzedazy (np. B2B, B2C, sprzedaz telefoniczna, online).
¢ Okreslenie skutecznych strategii sprzedazowych dla réznych rodzajow sprzedazy.
¢ Analiza efektywnosci sprzedazy w zaleznosci od kontekstu i grupy docelowe;j.

MODUL II: Zarzadzanie lejkiem sprzedazy

1. Prospecting — proces pozyskiwania klientéw
¢ Techniki efektywnego pozyskiwania nowych klientéw.
e Wykorzystanie narzedzi i mediéw w procesie prospectingu.
e Budowanie bazy potencjalnych klientéw, kt6rzy beda sktonni do zakupu.

2. Budowa lejka sprzedazy
¢ Etapy lejka sprzedazy i ich znaczenie w procesie pozyskiwania klientow.
e Jak tworzy¢ lejek sprzedazy dostosowany do specyfiki firmy.
¢ Mierzenie efektywnosci lejka i jego optymalizacja.

3. Znajomosé swoich liczb — praca na konkretnych wartosciach
¢ Analiza i interpretacja danych sprzedazowych.
» Jak monitorowac kluczowe wskazniki efektywnosci (KPI) w sprzedazy.
¢ Wykorzystanie danych do prognozowania wynikéw i podejmowania decyzji.

4. Uszczelnianie lejka sprzedazy
« |dentyfikacja miejsc, gdzie nastepuje "utrata" potencjalnych klientéw.
e Strategie poprawy konwersji na kazdym etapie lejka sprzedazy.
¢ Wykorzystanie automatyzacji i narzedzi CRM do poprawy efektywnosci lejka.

MODUL lll: Komunikacja w sprzedazy

1. Techniki aktywnego stuchania: parafraza, klaryfikacja i odzwierciedlenie
¢ Wprowadzenie do technik aktywnego stuchania i ich znaczenie w sprzedazy.
¢ Jak stosowac¢ parafrazowanie, klaryfikacje i odzwierciedlenie, aby lepiej rozumie¢ potrzeby klienta.
¢ Budowanie zaufania i relacji poprzez umiejetnosc¢ aktywnego stuchania.



2. Znaczenie stéw w rozmowie handlowej
e Jak wybdr stéw wptywa na percepcje oferty przez klienta.
¢ Przyktady skutecznych i nieskutecznych zwrotéw w rozmowie sprzedazowe;.
¢ Jak unikac jezyka, ktéry moze wywota¢ negatywne skojarzenia u klienta.

3. Style komunikaciji - jak sie dogadaé¢ z r6znymi klientami?
¢ Rozpoznawanie typéw osobowosci i stylow komunikacji klientéw.
¢ Jak dostosowac sposdéb komunikacji do charakterystyki klienta.
¢ Techniki efektywnej komunikacji z klientami o réznych preferencjach.

4. Budowanie relacji z klientem przez komunikacje
e Jak nawigzywad trwate relacje poprzez skuteczng komunikacje.
e Rola empatii w sprzedazy — jak zrozumie¢ potrzeby klienta i dopasowac oferte.
¢ Techniki budowania zaufania i lojalnosci klientéw.

MODUL IV: Rozmowa handlowa

1. Przygotowanie do rozmowy
e Jak efektywnie przygotowac sie do kazdej rozmowy sprzedazowe;j.
¢ Analiza sytuacji i celéw rozmowy — co chcesz osiggnac?
e Tworzenie planu rozmowy i przygotowanie odpowiednich materiatow.

2. Wstep do rozmowy (zimne telefony/kontraktowanie w sprzedazy)
e Jak rozpocza¢ rozmowe sprzedazowg, aby przyciaggna¢ uwage klienta.
e Techniki skutecznego kontraktowania i zarzadzania oczekiwaniami.
e Jak zbudowac autorytet i wiarygodnos$¢ juz na poczagtku rozmowy.

3. Diagnoza potrzeb (rodzaje i kategorie pytan)
e Jak zadawac pytania, ktére skutecznie odkryjag potrzeby klienta.
e ROzne rodzaje pytan (otwarte, zamkniete, kontrolujgce) i ich zastosowanie w praktyce.
e Jak prawidtowo formutowaé pytania, aby uzyska¢ wartosciowe informacje.

4. Komunikowanie korzysci w odniesieniu do klienta
e Jak skutecznie przedstawiaé korzysci oferty w kontekscie potrzeb klienta.
¢ Rdznica miedzy cecha produktu a korzyscig dla klienta.
e Jak personalizowac oferte, by zwiekszy¢ jej atrakcyjnos¢.

MODUL V: Wartos¢ i cena w sprzedazy

1. Klienci kupuja wartos¢ — praca z budowaniem wartos$ci produktéw i ustug
e Jak budowa¢ wartos¢ oferty w oczach klienta.
e Zrozumienie, co dla klienta oznacza wartos$¢ i jak jg wycenié.
e Jak przedstawi¢ produkt w kontekscie wartosci, a nie tylko ceny.

2. Obrona ceny
e Jak skutecznie broni¢ ceny i uzasadniac ja klientowi.
¢ Praca z obiekcjami dotyczgcymi ceny i wartosci oferty.
e Jak nie obnizac¢ ceny, a pokaza¢ wartos¢, ktora klient otrzymuije.

3. Strategia funkcjonowania na konkurencyjnym rynku
e Jak wyrézni¢ swojg oferte na tle konkurenciji.
¢ Analiza konkurenciji: co robig dobrze, a co mozna zrobi¢ lepiej.
e Jak adaptowac¢ oferte do zmieniajgcych sie warunkéw rynkowych.

MODUL VI: Praktyka sprzedazowa

1. Teatr sprzedazy — pisanie scenariusza
e Jak stworzy¢ scenariusz rozmowy sprzedazowej, ktory bedzie skuteczny i spojny.
* Praktyczne wskazowki, jak przygotowac sig do réznych scenariuszy rozmowy.
e Sposoby na radzenie sobie z trudnymi sytuacjami sprzedazowymi.

2. Gra improwizacyjna z zastosowaniem nowych umiejetnosci
e Symulacja rozmowy sprzedazowej z zastosowaniem omoéwionych technik.
e Jak wykorzystaé techniki aktywnego stuchania i odpowiedniego komunikowania korzysci.
* Praca nad pewnoscig siebie i asertywnoscig w sytuacjach sprzedazowych.



3. Analiza i oméwienie wynikow z éwiczen praktycznych

¢ Podsumowanie éwiczen: co poszto dobrze, a co mozna poprawi¢?
¢ Feedback od trenera i grupy.
¢ Plany na dalszy rozwoj umiejetnosci sprzedazowych po szkoleniu.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 9

Przedmiot / temat

zajeé

Psychologia

sprzedazy

Przerwa

Zarzadzanie

lejkiem
sprzedazy

Komunikacja w
sprzedazy

Rozmowa
handlowa

Przerwa

Warto$é i

cenaw
sprzedazy

Praktyka
sprzedazowa

Walidacja

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Prowadzacy

Rafat Augustyn

Rafat Augustyn

Rafat Augustyn

Rafat Augustyn

Rafat Augustyn

Rafat Augustyn

Rafat Augustyn

Rafat Augustyn

Data realizacji
zajeé

Godzina
rozpoczecia

17-02-2025 08:00
17-02-2025 11:00
17-02-2025 11:15
17-02-2025 14:15
18-02-2025 08:00
18-02-2025 11:00
18-02-2025 11:15
18-02-2025 14:15
18-02-2025 16:45

Cena

3419,40 PLN

Godzina
zakonczenia

11:00

11:15

14:15

17:00

11:00

11:15

14:15

16:45

17:00

Liczba godzin

03:00

00:15

03:00

02:45

03:00

00:15

03:00

02:30

00:15



Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 2 780,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 142,48 PLN
Koszt osobogodziny netto 115,83 PLN
Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

O
M

121

Rafat Augustyn

Szkolenie prowadzi ekspert z ponad 15-letnim doswiadczeniem w branzy sprzedazy. Przez ponad 8
lat petnit funkcje menedzerskie i dyrektorskie w obszarze sprzedazy, prowadzac zespoty handlowe
do osiggania ponadprzecietnych wynikéw. Jako handlowiec, sprzedawat miesiecznie na kwoty
przekraczajgce 1 milion ztotych, zdobywajac liczne nagrody, w tym tytuty "Handlowca Miesigca" oraz
"Managera Miesigca".

Posiada ponad 10 tys. godzin doswiadczenia "w terenie", bezposrednio wspétpracujac z
handlowcami, oraz 8 tys. godzin mentoringowych, ktére poswiecit na rozwéj zawodowy
sprzedawcow. Jako przedsiebiorca, stworzyt trzy wtasne marki biznesowe i pracowat z klientami z
réznych branz, w tym medycznej, farmaceutycznej, finansowej, inwestycyjnej, edukacyjnej, rozwoju
osobistego i wielu innych.

Jest rowniez autorem e-booka dotyczgcego narzedzi biznesowych, a z wyksztatcenia prawnikiem.
Jako mentor i lider, jest niesamowitym motywatorem, ktéry skutecznie inspiruje do rozwoju oraz
dazenia do sukcesow w sprzedazy. Posiada rowniez doswiadczenie w rekrutacji handlowcow, przez
8 lat tworzac i rozwijajgc zespoty sprzedazowe. Jego wiedza i doswiadczenie gwarantujg, ze
uczestnicy szkolenia otrzymajg praktyczne i sprawdzone narzedzia, ktére pozwolg im osiggnaé
wybitne wyniki w sprzedazy.

W ciggu ostatnich 5 lat liczac wstecz od dnia rozpoczecia ustugi aktywnie dziatat w branzy zbierajac
i umacniajgc swoje doswiadczenie zawodowe i podnosit swoje kwalifikacje

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

skrypt szkoleniowy

Informacje dodatkowe

najmniej 80% zajec.

Uczestnicy zobowigzani sie do podpisania listy obecnosci, potwierdzajacej ich udziat w ustudze.

W trakcie kazdego dnia szkoleniowego trwajgcego wigcej niz 4 godziny uczestnicy majg prawo do co najmniej 1 przerwy, trwajgcej co
najmniej 15 minut

Szkolenie odbywa sie w godzinach dydaktycznych tj. Th = 45 min

Po zrealizowanym szkoleniu uczestnik otrzyma certyfikat potwierdzajgcy uczestnictwo w szkoleniu - wymagane jest uczestnictwo w co



Adres

ul. Ossowska 41A
05-220 Zielonka

woj. mazowieckie

Kontakt

: Norbert Brodowski

ﬁ E-mail norbertbrodowskil@gmail.com

Telefon (+48) 505 037 321



