Mozliwo$¢ dofinansowania

Pig¢ krokéw sprzedazy na piagtke 4 200,00 PLN brutto

Numer ustugi 2025/01/17/164038/2508528 4 200,00 PLN netto

%Odu 210,00 PLN brutto/h

210,00 PLN netto/h

LIFEPASS spétka z © Kielce / stacjonarna
ograniczong & Ustuga szkoleniowa
odpowiedzialnosciag (© 20h

% Y K K () 08.05.2025 do 09.05.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Marketing

wsparcie dla oséb indywidualnych

Sposoéb dofinansowania . A S
wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Grupa docelowa sg osoby zwigzane z branzg sprzedazy, w tym zaréwno
poczatkujacy, jak i doswiadczeni sprzedawcy, ktérzy chcg doskonalic¢
swoje umiejetnosci interpersonalne i techniki sprzedazy. Do tej grupy
zaliczaja sie przedstawiciele handlowi, doradcy klienta, konsultanci, a
takze przedsiebiorcy i wtasciciele matych firm, dla ktérych efektywna
sprzedaz stanowi kluczowy element dziatalnosci. Szkolenie jest idealne
dla oséb, ktére pragng zyskac¢ pewnos¢ siebie w rozmowach handlowych,
Grupa docelowa ustugi lepiej rozumiec¢ potrzeby klientdw, skutecznie prezentowac rozwigzania, a
takze radzi¢ sobie z obiekcjami i budowa¢ dtugotrwate relacje biznesowe.

Szkolenie moze by¢ réwniez cenne dla manageréw i lideréw zespotéw
sprzedazowych, ktérzy chca zainspirowa¢ swoje zespoty do osiggania
lepszych wynikéw poprzez nowoczesne podejsécie do sprzedazy. Celem
jest wyposazenie uczestnikow w konkretne narzedzia i techniki, ktére
poprawig efektywnos¢ ich dziatan sprzedazowych.

Minimalna liczba uczestnikow 8
Maksymalna liczba uczestnikow 20

Data zakonczenia rekrutacji 07-05-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 20

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



Cel

Cel edukacyjny

Celem ustugi jest przygotowanie uczestnikéw do skutecznego prowadzenia dziatan sprzedazowych w oparciu o
piecioetapowy proces: przywitanie klienta, diagnoza jego potrzeb, prezentacja oferty, uchylanie obiekcji i finalizacja
transakciji. Uczestnicy nauczg sie budowaé relacje, profesjonalnie przedstawia¢ rozwigzania oraz efektywnie
odpowiada¢ na zastrzezenia, co przetozy sie na zwiekszenie satysfakcji klientéw, ich lojalnos¢ oraz wyzsza skutecznos¢
sprzedazy.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Uczestnik okresla role swojego
¢ 19 Uczestnik identyfikuje kluczowe

stanowiska w organizacji oraz L .
elementy swojej roli oraz odpowiednio Test teoretyczny

prezentuje wizerunek firmy zgodnie z jej

P przedstawia misjeg firmy.
wartosciami.

X L Uczestnik wymienia i krétko
Uczestnik wymienia etapy procesu . . . 3
o L . charakteryzuje kazdy z pieciu etapow
sprzedazy i wskazuje, jaka role petni . . . Test teoretyczny
sprzedazy oraz wyjasnia znaczenie

komunikacja w kontakcie z klientem. . -
efektywnej komunikacji.

Uczestnik nawigzuje kontakt wzrokowy;,
utrzymuje postawe otwartg oraz
usmiecha sie w odpowiednich
momentach.

Uczestnik buduje pozytywne pierwsze
wrazenie i stosowaé komunikacje
niewerbalng w przywitaniu klienta.

Test teoretyczny

Uczestnik zadaje pytania zgodnie z

Uczestnik zadajepytania, by skutecznie piramida potrzeb klienta oraz
. . . . N . Test teoretyczny
zdiagnozowac potrzeby klienta. klasyfikuje odpowiedzi wedtug ich
rodzaju.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji
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 zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidacji?

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

Program

Dzien 1: Wprowadzenie i budowanie relacji z klientem

* Pre Test
e Modut 1: Kim jesteSmy? Co robimy?
e Omodwienie procesu uczenia sie.
¢ Analiza modelu kompetencji.
¢ Role zawodowe sprzedawcy: reprezentant, badacz, akwizytor, doradca, handlowiec.
¢ Budowanie wizerunku firmy: obowigzki, prawa i korzysci.

e Modut 2: Pie¢ krokéw sprzedazy na piagtke
¢ Definicja klienta i pojecie ,dobrego biznesu”.
e Proces sprzedazy i znaczenie komunikac;ji.
 Cwiczenie: Test na komunikatywnos¢.

Modut 3: Krok pierwszy - przywitanie

e Znaczenie pierwszego wrazenia w sprzedazy.

o CGwiczenie: ,Jak Cie widza, tak Cie pisza”.

¢ Komunikacja niewerbalna: wyglad, postawa, mimika, zachowanie.

Modut 4: Krok drugi — diagnoza potrzeb

e Piramida potrzeb wg A. Maslowa i klasyfikacja potrzeb klienta.

e Znaczenie pytan otwartych i zamknietych.

« Cwiczenie: ,Kwadraty” — budowanie umiejetno$ci zadawania pytan.

Dzien 2: Prezentacja, obiekcje, finalizacja i dziatania posprzedazowe

e Modut 5: Krok trzeci — prezentacja rozwigzan
e Budowanie autorytetu doradcy.
e Komunikacja werbalna i jezyk korzysci.
« Cwiczenie: CZK (cechy, zalety, korzysci).
e Elementy aktywnego stuchania.
« Cwiczenie: Opowiadanie z dreszczykiem.

e Modut 6: Uchylanie obiekgc;ji i zastrzezen klienta
* Rola obiekcji i rodzaje zastrzezen (racjonalne i emocjonalne).
¢ Techniki radzenia sobie z obiekcjami.
« Cwiczenie: Scenki z zastosowaniem technik.

¢ Modut 7: Krok piaty - finalizacja i dziatania posprzedazowe
¢ Techniki finalizacji sprzedazy.
e Krok 5+ (dziatania posprzedazowe).
o Cwiczenie: Burza mézgéw — dziatania po sprzedazy.

¢ Modut 8: Reklamacje i zazalenia
e Statystyki i analiza zazalen.
e Ocena jakosci przez klientow.
e Zasady postepowania z reklamacjami.
o Cwiczenie: ,Czy klient ma zawsze racje?”

Podsumowanie

e Omodwienie gtéwnych zagadnien.
e Whnioski na przysztos¢.

Walidacja ustugi- Test wiedzy po zakoriczeniu szkolenia.



Warunki:

¢ Maksymalna liczba uczestnikéw: 20 oséb.

e Uczestnicy korzystajg z materiatéw szkoleniowych

2 dni (20 godzin dydaktycznych)

e Przerwy 10-minutowe (2 na dzien) oraz 30-minutowa przerwa obiadowa

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec¢: 25

Przedmiot / temat
zajec

Wprowadzenie
do szkolenia,
omowienie rél
zawodowych
sprzedawcy oraz
budowanie
wizerunku firmy.

Przerwa

Definicja

klienta, czym jest
»dobry biznes”.

YPXT) roces
sprzedazy i
znaczenie
komunikaciji.

Przerwa

obiadowa

Znaczenie

pierwszego
wrazenia,
komunikacja
niewerbalna.

Cwiczenie:

»Jak Cie widzg,
tak Cie pisz3a”.

Przerwa

Prowadzacy

Adam Chyb

Adam Chyb

Adam Chyb

Adam Chyb

Adam Chyb

Adam Chyb

Adam Chyb

Adam Chyb

Data realizaciji
zajec

08-05-2025

08-05-2025

08-05-2025

08-05-2025

08-05-2025

08-05-2025

08-05-2025

08-05-2025

Godzina
rozpoczecia

09:00

10:30

10:40

11:25

12:10

12:40

13:25

14:10

Godzina
zakonczenia

10:30

10:40

11:25

12:10

12:40

13:25

14:10

14:20

Liczba godzin

01:30

00:10

00:45

00:45

00:30

00:45

00:45

00:10



Przedmiot / temat
zajec

Diagnoza

potrzeb —
piramida
Maslowa,
klasyfikacja
potrzeb.

[LEZE) Techniki
zadawania pytan
otwartych i
zamknigtych.

Gwiczenie:
Kwadraty”.

Podsumowanie
dnia, analiza
przypadkéw i
pytania.

13225
Prezentacja
rozwigzan -
budowanie
autorytetu
doradcy.

Cwiczenie: CZK
(cechy, zalety,
korzysci).

Przerwa

Uchylanie
obiekc;ji -
rodzaje
zastrzezen i ich
rola.

EEEES) Techniki

rozwigzywania
obiekcji.

PP Przerwa
obiadowa

Prowadzacy

Adam Chyb

Adam Chyb

Adam Chyb

Adam Chyb

Adam Chyb

Adam Chyb

Adam Chyb

Adam Chyb

Adam Chyb

Adam Chyb

Data realizacji
zajeé

08-05-2025

08-05-2025

08-05-2025

08-05-2025

09-05-2025

09-05-2025

09-05-2025

09-05-2025

09-05-2025

09-05-2025

Godzina
rozpoczecia

14:20

15:05

15:50

16:40

09:00

09:45

10:30

10:40

11:25

12:10

Godzina
zakonczenia

15:05

15:50

16:40

17:00

09:45

10:30

10:40

11:25

12:10

12:40

Liczba godzin

00:45

00:45

00:50

00:20

00:45

00:45

00:10

00:45

00:45

00:30



Przedmiot / temat
zajec

Finalizacja
sprzedazy -
techniki
zamykania
transakgiji.

PXE¥E) Dziatania
posprzedazowe.

Przerwa

Reklamacje i
zazalenia -
analiza i
procedury
postepowania.

Tworzenie

odpowiedzi na
reklamacje.

Symulacje

sprzedazowe.

Walidacja

ustugi

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto

Prowadzacy

Adam Chyb

Adam Chyb

Adam Chyb

Adam Chyb

Adam Chyb

Adam Chyb

Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Data realizacji
zajeé

Godzina
rozpoczecia

09-05-2025 12:40
09-05-2025 13:25
09-05-2025 14:10
09-05-2025 14:20
09-05-2025 15:05
09-05-2025 15:50
09-05-2025 16:40

Cena

4 200,00 PLN

4 200,00 PLN

210,00 PLN

210,00 PLN

Godzina
zakonczenia

13:25

14:10

14:20

15:05

15:50

16:40

17:00

Liczba godzin

00:45

00:45

00:10

00:45

00:45

00:50

00:20



Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Adam Chyb

‘ ' Przedsiebiorca, prowadzacy dziatalno$¢ w branzy szkoleniowej, finansowej, eventowej oraz
gastronomicznej. Prezes Zarzadu Lumina Energy Polska sp. z 0.0. Ponad 20-letnie do$wiadczenie w
prowadzeniu wyktadéw i szkolen. Posiada bogate doswiadczenie w tworzeniu i realizacji projektéw
dla ré6znorodnych organizacji, w tym ZUS, Kancelarii Prezesa Rady Ministréw, Ministerstwa
Finanséw, Ministerstwa Rozwoju Regionalnego, Lasy Pafistwowe, NFOS, Urzedéw Marszatkowskich
oraz Gminnych, a takze dla organizacji pozarzagdowych. Doswiadczenie w marketingu politycznym
jako szef kampanii wyborczych, oraz specjalista w zarzgdzaniu zespotami handlowcow.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnik otrzymuje certyfikat ukoficzenia szkolenia.

Warunki uczestnictwa

Niezbednym warunkiem uczestnictwa w szkoleniach i doradztwie, ktére dofinansowane sg z funduszy europejskich jest zatozenie konta
w Bazie Ustug Rozwojowych. Nastepnie zapis na wybrane szkolenie za posrednictwem Bazy Ustug Rozwojowych, spetnienie warunkéw
przedstawionych przez danego Operatora, ktéry dysponuje funduszami. Ztozenie dokumentéw o dofinansowanie do ustugi rozwojowej u
Operatora Ustugi, zgodnie z wymogami jakie okreslit.

Informacje dodatkowe

Czas trwania ustugi szkoleniowej to 20 godzin dydaktycznych (1 godzina dydaktyczna= 45 minut). Szkolenie zaplanowane jest na 2

dni, Planujemy dwie10 minutowe przerwy pomiedzy modutami oraz jedng 30 minutowa obiadowa. Ustuga jest zwolniona z podatku VAT w
przypadku, kiedy przedsiebiorstwo zwolnione jest z podatku VAT lub dofinansowanie wynosi co najmniej 70%.W innej sytuacji do ceny
netto doliczany jest podatek VAT w wysokosci 23%.Podstawa: §3 ust. 1 pkt. 14 rozporzgdzenia Ministra Finanséw z dnia 20.12.2013 r. w
sprawie zwolnieri od podatku od towardw i ustug oraz szczegétowych warunkéw stosowania tych zwolnieni (Dz.U. z 2018 r., poz. 701).
Warunkiem zaliczenia jest napisanie pre i post testéw oraz uczestnictwo w 80% zajec.

Adres

ul. 1 Maja 191
25-670 Kielce

woj. $wietokrzyskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Widfi



Kontakt

ﬁ E-mail kontakt@edumeo.pl

Telefon (+48) 577 203 338

Lucyna Kuchta



