Psychologia sprzedazy - Sprzedaz w 5 000,00 PLN brutto

praktyce - szkolenie 5000,00 PLN  netto

Numer ustugi 2025/03/28/174572/2656269 250,00 PLN brutto/h
250,00 PLN netto/h

© Lublin/ stacjonarna

Akademia

Edukacyjna Karolina ~® Ustuga szkoleniowa
Koczon ® 20h

Y % % Y K 5 31.05.2025 do 07.06.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

wsparcie dla os6b indywidualnych

Sposéb dofinansowania . L S
wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Pracownicy dziatu sprzedazy — osoby bezposrednio zaangazowane w
proces sprzedazy, ktére chca podnie$¢ swoje umiejetnosci i osiggnaé
lepsze wyniki.

Wiasciciele matych i $rednich firm — przedsigbiorcy, ktérzy pragna
zwiekszy¢ sprzedaz swojego biznesu i zrozumie¢ potrzeby swoich
klientow.

Menadzerowie i liderzy zespotéw sprzedazowych— osoby odpowiedzialne
za zarzadzanie zespotami sprzedazowymi, ktére chca doskonali¢ techniki

Grupa docelowa ustugi motywacyjne i strategie sprzedazy.

Specjalisci ds. marketingu — osoby zajmujgce sie promocjg produktéw,
ktére chca lepiej zrozumiec proces sprzedazy i jak wspotpracowac z
dziatem sprzedazy.

Nowi pracownicy w sprzedazy — osoby, ktére dopiero zaczynajg swoja
kariere w sprzedazy i potrzebujg podstawowej wiedzy oraz umiejetnosci.

Przedsiebiorcy planujacy rozpoczecie dziatalnosci — osoby, ktére chca
nauczy¢ sie skutecznych strategii sprzedazy jeszcze przed
wprowadzeniem swojego produktu lub ustugi na rynek.

Minimalna liczba uczestnikow 5
Maksymalna liczba uczestnikow 15
Data zakonczenia rekrutacji 30-05-2025

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna



Liczba godzin ustugi 20

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

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

Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie przygotowuje uczestnikéw do samodzielnego zarzgdzania procesem sprzedazy poprzez rozwijanie
umiejetnosci niezbednych do efektywnej komunikacji i budowania trwatych relacji z klientami. Uczestnicy nauczg sig, jak
identyfikowa¢ potrzeby i oczekiwania klientdw, a takze jak stosowac rézne techniki sprzedazowe, aby skutecznie je
zaspokajac.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Uczestnik opisuje kluczowe elementy

efektywnej komunikacji, takie jak

aktywne stuchanie, jasne wyrazanie Wywiad swobodny
mysli oraz dostosowywanie stylu

komunikac;ji do odbiorcy.

Charakteryzuje skuteczng komunikacije
z klientem

Uczestnik charakteryzuje wszystkie
Obstuguje proces sprzedazy od etapy cyklu sprzedazy, od identyfikacji Obserwacja w warunkach
poczatku do konca potrzeb, przez prezentacje oferty, az po symulowanych
finalizacje transakcji.

Uczestnik identyfikuje i okresla rézne
typy klientéw oraz dostosowuje swoje

Definiuje rézne typy klientéw Py L. . ) ) Wywiad swobodny
podejscie do ich specyficznych potrzeb

i oczekiwan.

Identyfikuje oraz analizuje problemy
Charakteryzuje problemy klientow znajdujac odpowiednie rozwigzania w Wywiad swobodny
celu zadowolenia klienta

Stosuje zasady komunikacji Obserwacja w warunkach
interpersonalnej symulowanych

Obstuguje trudnych klientéw

Obserwacja w warunkach

Rozréznia typy klientow
YRy symulowanych

Definiuje techniki negocjacyjne oraz . -
. Charakteryzuje sposoby negocjacji oraz .
charakteryzuje podstawowe style . Wywiad swobodny
. . procesy argumentowania.
negocjowania



Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
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 zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidac;ji?

tak

Program

Dzien |

1. Wprowadzenie
2. Kompetencje niezbedne do pracy z Klientem

o Cwiczenia praktyczne - scenki sprzedazowe z analizg
1. Psychologia Klienta

e Typy klientéw i ich potrzeby.
e Budowanie relacji i zaufania.
 Cwiczenia praktyczne- scenki sprzedazowe z analiza.

1. Efektywna komunikacja kluczem do osiggania sukcesow

o Cwiczenia praktyczne- scenki sprzedazowe z analizg

1. Czynniki motywujgce Klienta do zakupu

 Cwiczenia praktyczne- scenki sprzedazowe z analiza.

1. Techniki zwigkszajgce efektywnos¢ radzenia sobie z obiekcjami Klientéw
o Cwiczenia praktyczne - scenki sprzedazowe z analiza.

1. Zamykanie sprzedazy

 Cwiczenia praktyczne - scenki sprzedazowe z analiza
Dzien Il

1. Powtérzenie kluczowych teorii na postawie modelu AIDA, techniki zamykania sprzedazy, zarzadzanie obiekcjami klientow.
 Cwiczenia praktyczne - scenki sprzedazowe z analiza.

1. Po co pytamy? Aktywne stuchanie i dopasowanie

« Cwiczenia praktyczne scenki sprzedazowe z analiza.

1. Jak budowa¢ angazujace historie wokét produktu/ustugi?



1.

Cwiczenia praktyczne- scenki sprzedazowe z analiza.

. Proces sprzedazy — najczesciej popetniane btedy

Cwiczenia praktyczne- scenki sprzedazowe z analiza.

. Badz skuteczny, jak to zrobi¢ ???

Cwiczenia praktyczne - scenki sprzedazowe z analiza.

. Zmiana myslenia kluczem do osiggania celéw i wynikéw

Cwiczenia praktyczne - scenki sprzedazowe z analiza.

Pytania otwarte i test wiedz

2. Test - walidacja szkolenia

Przerwy nie wliczajg sie w czas ustugi

Dla uczestnikéw pojawig sie m.in.« ¢wiczenia symulacyjne+ odgrywanie scenek/rél « dyskusja, wymiana doswiadczen- informacje zwrotne

od trenera * burza mézgéw - ¢wiczenia indywidualne i grupowes film instruktazowy- mini-wyktad (prezentacja Power-Point) « praca nad

konkretnymi sytuacjami, z ktorymi uczestnicy spotykaja sie w codziennym zyciu

Szkolenie realizowane w godzinach dydaktycznych.

Godzina dydaktyczna — jest réwna 45 minutom

Na koniec szkolenia odbedzie sie test teoretyczny sprawdzajgcy wiedze z zakresu nabytych kompetencji.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 20

Przedmiot / temat

P d
zajet rowadzacy

1.Wprowadzenie Tomasz Olech

2220

Kompetencje

niezbedne do

pracy z Klientem

Cwiczenia Tomasz Olech
praktyczne -

scenki

sprzedazowe z

analiza

Data realizaciji
zajec

31-05-2025

31-05-2025

Godzina Godzina
rozpoczecia zakonczenia
08:30 08:45

08:45 09:30

Liczba godzin

00:15

00:45



Przedmiot / temat

zajec

Psychologia
Klienta Typy
klientéw i ich
potrzeby.
Budowanie

relacji i zaufania.

Cwiczenia
praktyczne -
scenki
sprzedazowe z
analiza.

IPXL) Przerwa

P20 Efektywna
komunikacja
kluczem do
osiggania
sukcesow
Cwiczenia
praktyczne -
scenki
sprzedazowe z
analiza.

Przerwa

Z%%) Czynniki
motywujace
Klienta do
zakupu
Cwiczenia
praktyczne -
scenki
sprzedazowe z
analiza.

Techniki
zwiekszajace
efektywnosé
radzenia sobie z
obiekcjami
Klientéow
Cwiczenia
praktyczne -
scenki
sprzedazowe z
analiza.

Data realizacji

Prowadzacy _

zajeé
Tomasz Olech 31-05-2025
Tomasz Olech 31-05-2025
Tomasz Olech 31-05-2025
Tomasz Olech 31-05-2025
Tomasz Olech 31-05-2025
Tomasz Olech 31-05-2025

Godzina
rozpoczecia

09:30

11:30

11:35

12:30

12:45

14:00

Godzina
zakonczenia

11:30

11:35

12:30

12:45

14:00

15:00

Liczba godzin

02:00

00:05

00:55

00:15

01:15

01:00



Przedmiot / temat

. Prowadzacy
zajec

Zamykanie

sprzedazy

Cwiczenia

praktyczne - Tomasz Olech
scenki

sprzedazowe z
analiza.

Symulacje

: Tomasz Olech
sprzedazowe

Powtérzenie
kluczowych teorii
na postawie
modelu AIDA,
techniki
zamykania
sprzedazy,
zarzadzanie
obiekcjami

Tomasz Olech

klientéw.
Cwiczenia
praktyczne -
scenki
sprzedazowe z
analiza.

@ Po oo

pytamy? Aktywne

stuchanie i

dopasowanie

Cwiczenia Tomasz Olech
praktyczne -

scenki

sprzedazowe z

analiza.

Przerwa Tomasz Olech

Jak

budowaé

angazujace

historie wokét

;?ro.duktul/usiugl? Tomasz Olech
Cwiczenia

praktyczne -

scenki

sprzedazowe z

analiza.

Przerwa Tomasz Olech

Data realizacji
zajeé

31-05-2025

31-05-2025

07-06-2025

07-06-2025

07-06-2025

07-06-2025

07-06-2025

Godzina
rozpoczecia

15:00

16:00

08:30

10:00

11:30

11:35

12:30

Godzina
zakonczenia

16:00

16:20

10:00

11:30

11:35

12:30

12:45

Liczba godzin

01:00

00:20

01:30

01:30

00:05

00:55

00:15



Przedmiot / temat

zajec

Prowadzacy

Data realizacji
zajeé

Godzina
rozpoczecia

Proces

sprzedazy —
najczesciej
popetniane btedy
Cwiczenia
praktyczne -
scenki
sprzedazowe z
analiza.

Tomasz Olech

Badz
skuteczny, jak to
zrobi¢ ???
Cwiczenia
Tomasz Olech
praktyczne -
scenki
sprzedazowe z

analiza.

Zmiana
myslenia
kluczem do
osiggania celow i
wynikow
Cwiczenia
praktyczne -
scenki
sprzedazowe z
analiza.

Tomasz Olech

Pytania

otwarte

Tomasz Olech

Walidacja -

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto
Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

07-06-2025 12:45
07-06-2025 14:00
07-06-2025 15:00
07-06-2025 15:45
07-06-2025 16:00
Cena
5000,00 PLN
5000,00 PLN
250,00 PLN
250,00 PLN

Godzina
zakonczenia

14:00

15:00

15:45

16:00

16:20

Liczba godzin

01:15

01:00

00:45

00:15

00:20



Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

o Tomasz Olech

‘ ' Trener, dyplomowany coach, konsultant dla biznesu. Absolwent wydziatu Zarzadzania w Wyzszej
Szkole Umiejetnosci Pedagogicznych i Zarzadzania. Od 2005 roku zarzadza strukturami w duzych
uznanych firmach jak; Auchan Polska, Vinotti Meble, Agata Meble. Od ponad 15 lat prowadzi
szkolenia z zakresu obstugi Klienta, rozwijania umiejetnosci motywacyjnych, budowania zespotu,
skutecznego zarzadzania zespotem, organizacji czasu pracy. Specjalizuje sie w coachingu
managerskim, oraz organizacji i kontroli proceséw w firmach. Autor programéw szkoleniowych i
procedur dla firm.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty w postaci prezentaciji.
konspekt edukacyjny

¢ notes, dtugopis , teczka , torba ekologiczna , certyfikat oprawiony w rame

Warunki uczestnictwa

¢ petnoletnosé
Przed dokonaniem wyboru ustugi, konieczny jest kontakt w celu potwierdzenia dostepnosci miegjsc.
W celu skontaktowania sie z nami, prosimy o wykorzystanie jednego z ponizszych sposobéw:
- Kontakt telefoniczny: Prosimy o zadzwonienie na numer telefonu 665031875

- Kontakt mailowy: Prosimy o wystanie wiadomosci e-mail na adres biuro.szkolenialublin@gmail.com

Informacje dodatkowe

Po zakoniczeniu szkolenia kursant otrzyma zaswiadczenie o ukoriczeniu szkolenia oraz imienny certyfikat potwierdzajacy nabyte
kompetencje.

Ustuga bedzie podlegata zw. z podatku VAT jezeli bedzie finansowania w min. 70% ze srodkéw publicznych(§ 3 ust.1 pkt 14 Rozp. w
sprawie zwolnien od podatku od towardéw i ustug).

Dla uczestnikdw przewidziany jest serwis kawowy oraz przerwa obiadowa

Adres

ul. Jantarowa 7
20-582 Lublin

woj. lubelskie

Bezptatny parking



Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Wi

Kontakt

ﬁ E-mail biuro.szkolenialublin@gmail.com

Telefon (+48) 665 031 875

Karolina Koczon



