Mozliwo$¢ dofinansowania

"Akademia Handlowca - kluczowe 6 900,00 PLN brutto

elementy efektywnosci w sprzedazy " 6 900,00 PLN  netto
164,29 PLN brutto/h

164,29 PLN netto/h

I U ﬂex Numer ustugi 2025/03/17/16236/2627777

rok zatozenia 1991

DORADZTWO PODATKOWE

BIURO
RACHUNKOWE
BIUREX SPOLKA Z
OGRANICZONA
ODPOWIEDZIALNOS

ClA ® Ustuga szkoleniowa
dAh KKk 47/5 (@ 4oh

944 oceny 3 06.11.2025 do 19.12.2025

© Kielce / stacjonarna

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Zarzadzanie zasobami ludzkimi

Ustuga: "Akademia Handlowca - kluczowe elementy efektywnosci w

sprzedazy " kierowana jest do przedsiebiorcow, przedstawicieli

handlowych, agentéw ubezpieczeniowych, sprzedawcoéw oraz wszystkich

pracownikéw majacych staty kontakt z klientem, ktérzy dzieki

umiejetnosci wtasciwej komunikacji bedg skutecznie prowadzi¢ rozmowy
Grupa docelowa ustugi handlowe i w konsekwencji zwiekszaé skuteczno$é sprzedazy.

Ustuga skierowana do uczestnikéw wielu projektéw w tym do projektu dla
0s6b indywidualnych oraz przedsiebiorcéw w projekcie Buduj swéj
Rozw¢j - Baza Ustug Rozwojowych, Pracownik kapitatem firmy. Postaw na
jego rozwdj z Bazg Ustug Rozwojowych oraz Projektu Kierunek — Rozwdj.

Minimalna liczba uczestnikow 8
Maksymalna liczba uczestnikéw 12

Data zakonczenia rekrutacji 05-11-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 42

Certyfikat systemu zarzgdzania jakoscig wg. 1ISO 9001:2015 (PN-EN ISO

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



Cel

Cel edukacyjny

Ustuga: "Akademia Handlowca - kluczowe elementy efektywnosci w sprzedazy" przygotowuje uczestnikow do
skutecznego prowadzenia rozméw handlowych. Podczas szkolenia uczestnik zdobedzie umiejetnos$é identyfikacji typu
klienta i jego potrzeb oraz wartosci, ktérymi kieruje sie w swoich wyborach i decyzjach. Podczas szkolenia uczestnicy
zostang przygotowani réwniez do tworzenia planéw krétko i dtugoterminowych, zarzadzania celami, pracy pod presja
czasu oraz wtasciwej komunikacji.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Kryteria weryfikacji

Opisuje metody budowania relacji na

Metoda walidacji

Wywiad swobodny
Definiuje sztuke komunikaciji i relacji podstawie poznanych modeli
interpersonalnej na podstawie typologii komunikaciji, typéw osobowosci oraz
osobowosci czynnikow majacych wptyw na .
komunikacje Prezentacja
Prezentuje scenariusz "rozmowy Wywiad swobodny
Postuguje sie wiedza w zakresie etapéw handlowej” w oparciu o zidentyfikowane
rozmowy i budowania relacji z klientem potrzeby klienta
Prezentacja
CharakteryZL'lje. elementy z'arzqdzania Opisuje na.rzedzia niezbedne do Wywiad swobodny
soba w czasie i zarzadzania przez cele zarzadzania
Postuguje sie wiedzg w zakresie Charakteryzuje czynniki majagce wptyw
przeprowadzania skutecznych na skutecznos¢ telefonicznej rozmowy Wywiad swobodny
telefonicznych rozméw handlowych handlowej
Stosuie zasady komunikacii Dobiera odpowiedni styl komunikac;ji,
) y ] komunikuje sie w sposéb zwiezty, jasny Wywiad swobodny

interpersonalnej
P ) , przystepny, kulturalny

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sig?
TAK

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

TAK



Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidacji?

TAK

Program

Dzien |

SZTUKA KOMUNIKACJI | RELACJI INTERPERSONALNEJ NA PODSTAWIE TYPOLOGII O0SOBOWOSCI.
* Model komunikacji Alberta Mehrabiana i co z niego wynika.

+ Komunikacja niewerbalna — dlaczego warto sie jej uczy¢?

* Nasza przestrzen - Cztery strefy Edwarda Halla.

« Arkana gtosu - sita, barwa, artykulacja, dykcja, frazowanie i intonacja.

+ Oddech - klucz do pokonania stresu.

+ Jak rozpoznawac typy osobowosci?

+ Uzywanie i stosowanie typologii osobowosci w budowaniu relaciji.

+ Jak sie komunikowa¢, aby by¢ zrozumianym.

+ Typologia osobowosci ,Kolorowi ludzie”, jak gtéwny czynnik komunikacji interpersonalne;j.
Dzien Il

TYPOLOGIA 0SOBOWOSCI JAKO FUNDAMENT ETAPOW ROZMOWY | BUDOWANIA RELACJI Z KLIENTEM.
« Otwarcie rozmowy ,handlowej”.

+ Komunikowanie sie, porozumiewanie i budowanie relacji.

« Identyfikacja typu klienta — Typologia Kolorowych Ludzi.

« Identyfikacja potrzeb klienta.

* Przedstawienie oferty.

+ Radzenie sobie z obiekcjami.

« Zamykanie sprzedazy.

Dzien Il

ZARZADZANIE W CZASIE, ZARZADZANIE PRZEZ CELE.

+ Analiza czasuy, jak wyglada nasz dzien?

+ Wytycznie priorytetéw i celéw- zasada Pareto, reguta ABC, matryca Eisenhowera, SWOT.

+ SMART - KOMAR jako kluczowe narzedzie do wyznaczanie celdw krétko i dtugoterminowych.
* Mind Mapping, Burza Mdézgoéw.

+ Narzedzia do zarzadzania.

Dzien IV

MYSLE JAK MOJ KLIENT, DLACZEGO KLIENCI KUPUJA.

+ Kim jestem dla mojego klienta.



- Swiat mojego klienta, czy go znam?

* Model wynikéw klienta A-B-C.

+ Wartosci motywujace klienta do wspétpracy, zakupu.

Dzien V

STRUKTURA ZtEJ | DOBREJ ROZMOWY TELEFONICZNEJ.

* Najczestsze btedy w rozmowie telefoniczne;j.

+ Mysle, jak handlowiec: przesada, zbytni entuzjazm, ogélniki, egocentryzm.

« Bariery fizyczne w stuchaniu.

+ Nowomowa, unikanie odpowiedzi, ktamstwo, brak orientacji w sprawie.

+ Rodzaje rozmoéw telefonicznych.

* Przedstawienie sie: mozna inaczej.

+ Po co dzwonimy: tgczenie z osobg, taczenie z dziatem, taczenie w sprawie, zostawiania wiadomosci, co ustalamy?
+ Jako$¢ mowienia: dykcja, gtosnosé, szybkosé.

Dzien VI

TELEMARKETING- SPECYFIKA KONTAKTU Z KLIENTEM, WARSZTAT PRACY TELEMARKETERA.
+ Rozmowa telefoniczna, a wizyta handlowa.

+ Rozmowa telefoniczna, a inne nosniki reklamy.

« Personalizacja, kontrolowanie, efektywnos¢.

+ Materiaty informacyjne o firmie: do rozmowy, do wysytki.

* Materiaty informacyjne o sprawie: do rozmowy, do wysyki.

+ Dobra baza danych: cechy i zasady budowania, prowadzenia i aktualizowania.
+ Kwalifikowanie klienta na kandydata.

+ Cykl zakupow.

+ Planowanie, ustalanie celu rozmow, dyscyplina.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajeé: 0

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

L . . 3 . Liczba godzin
zajec zajec rozpoczecia zakonczenia

Brak wynikéw.

Cennik

Cennik



Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 6 900,00 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 6 900,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 164,29 PLN

Koszt osobogodziny netto 164,29 PLN
Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 2

122
O Pawet Sutowicz
‘ ' Trener biznesu, coach ICF — International Coach Federation, trener mentalny sportowcow,

handlowiec, wtasciciel Centrum Szkoler i Coachingu.

Konsultant psychoterapii pozytywnej z migdzynarodowa akredytacjg WAPP.

Certyfikowany konsultant DISC D3 - (Certified Behavioral Consultant) oraz Konsultant Talent
Reflect.

Posiada 11 lat doswiadczenia coachingowego i trenerskiego.

Specjalizacja trenerska: warsztaty sprzedazowe i szefowskie, komunikacja w firmie, obstuga
klientéw, coaching, trening mentalny dla sportowcow.

Ukonczyt Studium profesjoninego coacha NOVO - kurs zaawansowany PCC (Professional Certified
Coach program - International Coach Federation). Studium Zawodowe Coacha Biznesu NOVO -
akredytacja: ACTP Accredited Coaching Training Program-International Coach Federation.
Certyfikowany trener Akademii Treneréw Biznesu Kontrakt OSH.

Absolwent studiéw podyplomowych Akademii Leona Kozminskiego w Warszawie: Psychologia
biznesu z akredytacjg EQUIS (European Quality Improvement System) oraz kierunku:
Zarzadzanie ludzmi w firmie.

Ukonczyt specjalistyczny program studiéw podyplomowych dla kadry zarzagdzajgcej w Wyzszej
Szkole Europejskiej im. ks. Jézefa Tischnera w Krakowie na kierunku: Lider biznesu.

Wroctawski Instytut Psychoterapii — Transkulturowa Psychoterapia Pozytywna. Ukonczyt kurs
coachingu u Jenny Rogers, autorki bestselerowej ksigzki “Coaching oraz posiada certyfikat
miedzynarodowej koncepcji do pracy z metaforg i obrazem Points of You The Coaching.

222

0 Stawomir Mtynarczyk

‘ ' Mtynarczyk Stawomir Szymon - trener sprzedazy, mentor, coach, menager, przedsiebiorca.
Absolwent Miedzynarodowego Kursu Mentoréw ,Promentor”,
Absolwent Akademii Treneréw Sprzedazy Development-Partners,
Magister ekonomii Politechniki Radomskiej o specjalizacjach - ekonomika i organizacja handlu i
ustug, polityka gospodarcza i strategia przedsiebiorstw.
Cztonek Stowarzyszenia Mentoréw Promentor.
V-ce prezes Fundacji Green Planet 2050.
Cztonek Grona Targowego Targéw Kielce.



Byty cztonek Stowarzyszenia Konsultantéw i Treneréw Zarzadzania ,MATRIK", byty koordynator
Swietokrzyskiego Klubu Treneréw Zarzadzania ,MATRIK".

0d 2000 roku funkcjonuje w strukturach sprzedazy. Ponad 7 lat na stanowiskach kierowniczych w
branzach: gastronomicznej, budowlanej, komputerowej, sportowej, odziezowej, higieny, czystosci i
innych. Od 2010 roku zarzadza firmg szkoleniowg, projektuje i prowadzi warsztaty oraz szkolenia.
Przeprowadzit ponad 5 tys. godzin szkoleniowych.

SPECJALIZACJA TRENERSKA: Psychologia sprzedazy, Rozwdj w Biznesie, Mentoring sprzedazowy,
sportowy, Inspirowanie i samorozwoj, Coaching sprzedazowy, zarzadzanie sobg w czasie.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy otrzymajg skrypt tematyczny.

Warunki uczestnictwa

Niezbednym warunkiem uczestnictwa w szkoleniach i doradztwie, ktére dofinansowane sg z funduszy europejskich jest zatozenie konta
indywidualnego a pézniej firmowego 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.

Ponadto niezbednym warunkiem do nabycia kompetencji jest petnoletnos$é, wyksztatcenie co najmniej $rednie, wypetnienie testu wiedzy
lub odbycie rozmowy kwalifikacyjnej przed i po szkoleniu.

Informacje dodatkowe

Czas trwania ustugi szkoleniowej to 42 godziny dydaktyczne (1 godzina dydaktyczna= 45 minut). Szkolenie zaplanowane jest jako
szesciodniowe. Planujemy 15 minutowe przerwy pomiedzy modutami.

Ustuga jest zwolniona z podatku VAT w przypadku, kiedy przedsigbiorstwo 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 rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia 20.12.2013 r. w sprawie zwolnieri od podatku od towaréw i ustug
oraz szczegdtowych warunkéw stosowania tych zwolnien (Dz.U. z 2018 r., poz. 701).

Zaliczenie szkolenia nastapi, gdy uczestnik bedzie obecny na 80% zajec.

Zawarto umoweg z WUP w Toruniu w ramach projektu Kierunek-Rozwj.

Adres

ul. Tarnowska 15
25-394 Kielce

woj. $wietokrzyskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Wi

e Laboratorium komputerowe



Kontakt

ﬁ E-mail jolanta.cadera@biurex.pl

Telefon (+48) 607 033 240

Jolanta Cadera



