Mozliwo$¢ dofinansowania

Skuteczny i powtarzalny proces sprzedazy. 5100,00 PLN brutto
Aktywne prowadzenie sprzedazy 500,00 PLN netto
skierowanej do klientéw biznesowych - 212,50 PLN brutto/h
e przedstawiciel handlowy 21250 PLN netto/h

Numer ustugi 2025/04/25/20716/2710054

MEGA CENTRUM

ROZWOJU © Bielsko-Biata / stacjonarna

SEAWOMIR & Ustuga szkoleniowa

GALINSKI ® 24h

&k hk B 16.07.2025 do 18.07.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

wsparcie dla oséb indywidualnych

Sposoéb dofinansowania . L o
wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Pracownicy dziatow sprzedazy — osoby, ktére chcg podnies¢ swoje
umiejetnosci w zarzadzaniu czasem, tworzeniu strategii sprzedazy oraz
budowaniu relacji z klientami.

Przedsiebiorcy i wiasciciele firm — osoby prowadzace wtasng
dziatalno$¢, ktére chcg usprawni¢ swoje procesy sprzedazowe, poznac
skuteczne techniki prospectingu i finalizacji sprzedazy.

Grupa docelowa ustugi Konsultanci sprzedazy - specjalisci doradzajacy firmom w zakresie
optymalizacji sprzedazy i poszukujacy efektywnych metod pracy z
klientami.

Nowi pracownicy dziatéw sprzedazy - osoby, ktére dopiero rozpoczynaja
kariere w sprzedazy i chca zdoby¢ solidne podstawy.

Osoby zainteresowane rozwojem kariery w sprzedazy — uczestnicy,
ktorzy pragna rozwija¢ umiejetnosci niezbedne w tej branzy.

Minimalna liczba uczestnikow 10
Maksymalna liczba uczestnikow 20
Data zakornczenia rekrutacji 15-07-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 24



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

Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie rozwija umiejetnosci sprzedazowe uczestnikdw, uczac skutecznego prowadzenia procesu sprzedazy w trybie
doradczo-konsultacyjnym. Uczestnicy poznajg metody identyfikacji potrzeb klientéw, budowania relacji, zarzgdzania
czasem, skutecznego prospectingu i finalizacji transakcji. Nauczg sie radzi¢ sobie z obiekcjami i zwiekszaé skutecznos¢
sprzedazy.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Wymienia kluczowe etapy procesu

Test teoretyczn
sprzedazy yezny

Rozumie zasady skutecznej sprzedazy

doradczo-konsultacyjnej
Wyjasnia, jak dostosowac strategie

. . Test teoretyczn
sprzedazy do potrzeb klienta yezny

Tworzy plan sprzedazy krétko- i
yp . P y Obserwacja w warunkach rzeczywistych
dtugoterminowy

Potrafi skutecznie planowa¢ dziatania

sprzedazowe
Opracowuje strategie sprzedazy

Obserwacja w warunkach rzeczywistych
dostosowang do rynku ) ywisty

Identyfikuje gtéwnych konkurentéw na

Test teoretyczn
rynku yezny

Potrafi analizowa¢ konkurencje i

budowa¢ przewagi konkurencyjne
Opracowuje unikalne przewagi

. - Obserwacja w warunkach rzeczywistych
konkurencyjne swojej oferty

Stosuje narzedzia do zarzadzania baz
! ¢ 2 2 Obserwacja w warunkach rzeczywistych

klientow

Potrafi skutecznie zarzadza¢ relacjami

z klientami
Wykorzystuje techniki budowania Obserwacja w warunkach
dtugoterminowych relacji symulowanych

Identyfikuje i kwalifikuje potencjalnych Test teoretyczny

Potrafi skutecznie prowadzi¢ klientow
prospecting
Tworzy plan dziatai prospectingowych Obserwacja w warunkach rzeczywistych
Stosuje techniki angazujacego otwarcia Obserwacja w warunkach
rozmowy symulowanych
Potrafi skutecznie rozpoczgé rozmowe
sprzedazowa
Radzi sobie z trudnymi rozméwcami i Obserwacja w warunkach

przetamuje obiekcje klientéw symulowanych



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Zadaje odpowiednie pytania Obserwacja w warunkach

Potrafi skutecznie badaé potrzeby diagnozujace potrzeby klienta symulowanych

klientow

Dopasowuje oferte do rzeczywistych

L Lo Obserwacja w warunkach rzeczywistych
probleméw i wyzwan klienta

Tworzy prezentacje oferty zgodnie z Obserwacja w warunkach
potrzebami klienta symulowanych

Potrafi prezentowa¢ oferte w sposéb

przekonujacy
Stosuje techniki podkreslania wartosci Obserwacja w warunkach
oferty dla klienta symulowanych
Rozpoznaje sygnaty gotowosci klienta Obserwacja w warunkach
do zakupu symulowanych

Potrafi skutecznie finalizowa¢ sprzedaz

Obserwacja w warunkach

Stosuje techniki finalizacji transakc;ji
symulowanych

Rozpoznaje rézne typy obiekc;ji i Obserwacja w warunkach
skutecznie na nie reaguje symulowanych

Potrafi pracowac z obiekcjami klientéw
Stosuje model radzenia sobie z Obserwacja w warunkach
obiekcjami w negocjacjach symulowanych

Kwalifikacje

Kwalifikacje zarejestrowane w Zintegrowanym Rejestrze Kwalifikacji

Kwalifikacje Obstuga klienta i sprzedaz w punkcie handlowym - sprzedawca

Kod kwalifikacji w Zintegrowanym Rejestrze

12639
Kwalifikaciji
Nazwa/Kategoria Podmiotu prowadzacego Zwigzek Zaktadéw Doskonalenia Zawodowego oddziat w Warszawie-
walidacje Krajowe Centrum Akredytacji (KCA)
Podmiot prowadzacy walidacje jest Tak

zarejestrowany w BUR

Zwigzek Zaktadow Doskonalenia Zawodowego o/Warszawa - Krajowe

N K iaP i fikuj
azwa/Kategoria Podmiotu certyfikujagcego Centrum Akredytacji (KCA)

Podmiot certyfikujacy jest zarejestrowany w BUR  Tak



Program

Dzien 1 - Planowanie dziatan sprzedazowych i przygotowanie do spotkan z klientem

e Wprowadzenie do szkolenia i analiza segmentéw rynku
e Tworzenie planu sprzedazy w oparciu o cele i budzet

¢ Monitorowanie wynikéw sprzedazy - cele, metody i raportowanie
¢ Przygotowanie spotkania z klientem - analiza i planowanie
¢ Organizacja spotkan — koszty logistyczne i optymalizacja czasu

Dzien 2 - Prowadzenie procesu sprzedazy

e Inicjowanie kontaktu — dobre praktyki i zasady komunikacji
e Budowanie relacji z klientem — techniki i komunikaty

e Sktadanie propozycji zakupu i prezentacja oferty
¢ Ustalanie warunkéw oferty — pytania, obiekcje, negocjacje

e Finalizacja transakcji — przyjmowanie zamoéwien i podsumowanie

Dzien 3 — Obstuga posprzedazowa i ewaluacja

e Utrzymywanie relacji z klientem i dziatania posprzedazowe

¢ Narzedzia do kontaktu i mozliwosci dosprzedazy

¢ Realizacja zamdwienia, reklamacje, windykacji

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec¢: 21

Przedmiot / temat

iy Prowadzacy

zajeé
Wprowadzenie
do szkolenia i Katarzyna
analiza Jaworska
segmentow
rynku

Katarzyna
Przerwa

Jaworska
Tworzenie
planu sprzedazy Katarzyna
w oparciu o cele i Jaworska
budzet
Monitorowanie
wynikéw Katarzyna
sprzedazy - cele, Jaworska
metody i
raportowanie

Katarzyna

Przerwa

Jaworska

Data realizacji

zajeé

16-07-2025

16-07-2025

16-07-2025

16-07-2025

16-07-2025

Godzina
rozpoczecia

08:00

09:30

10:00

11:30

13:00

Godzina
zakonczenia

09:30

10:00

11:30

13:00

13:30

Liczba godzin

01:30

00:30

01:30

01:30

00:30



Przedmiot / temat
zajec

Przygotowanie
spotkania z
klientem -
analiza i
planowanie

Organizacja
spotkan - koszty
logistyczne i
optymalizacja
czasu

Inicjowanie

kontaktu — dobre
praktyki i zasady
komunikaciji

Przerwa

Budowanie
relacji z klientem
- techniki i
komunikaty

[EE¥2) Skiadanie
propozyciji
zakupu i
prezentacja
oferty

Przerwa

Ustalanie

warunkéw oferty
- pytania,
obiekcje,
negocjacje

Finalizacja
transakcji —
przyjmowanie
zamoéwien i
podsumowanie

Prowadzacy

Katarzyna
Jaworska

Katarzyna
Jaworska

Katarzyna
Jaworska

Katarzyna
Jaworska

Katarzyna
Jaworska

Katarzyna
Jaworska

Katarzyna
Jaworska

Katarzyna
Jaworska

Katarzyna
Jaworska

Data realizacji
zajeé

16-07-2025

16-07-2025

17-07-2025

17-07-2025

17-07-2025

17-07-2025

17-07-2025

17-07-2025

17-07-2025

Godzina
rozpoczecia

13:30

15:00

08:00

09:30

10:00

11:30

13:00

13:30

15:00

Godzina
zakonczenia

15:00

16:00

09:30

10:00

11:30

13:00

13:30

15:00

16:00

Liczba godzin

01:30

01:00

01:30

00:30

01:30

01:30

00:30

01:30

01:00



Przedmiot / temat
L, Prowadzacy
zajec
Utrzymywanie
. X Katarzyna
relacji z klientem
Lo . Jaworska
i dziatania
posprzedazowe
Katarzyna
Przerwa
Jaworska
Narzedzia
do kontaktu i Katarzyna
mozliwosci Jaworska
dosprzedazy
Realizacja
zamowienia, Katarzyna
reklamacije, Jaworska
windykacja
Katarzyna
LEFPEN Przerwa
Jaworska
Test Katarzyna
wiedzy Jaworska

PEFID Walidacja
efektow —

dyskusja, -
pytania, analiza
przypadkow

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

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

Koszt osobogodziny netto

W tym koszt walidacji brutto

Data realizacji Godzina Godzina
zajeé rozpoczecia zakonczenia
18-07-2025 08:00 09:30
18-07-2025 09:30 10:00
18-07-2025 10:00 11:30
18-07-2025 11:30 13:00
18-07-2025 13:00 13:30
18-07-2025 13:30 14:30
18-07-2025 14:30 16:00

Cena

5100,00 PLN

5100,00 PLN

212,50 PLN

212,50 PLN

300,00 PLN

Liczba godzin

01:30

00:30

01:30

01:30

00:30

01:00

01:30



W tym koszt walidacji netto 300,00 PLN

W tym koszt certyfikowania brutto 300,00 PLN
W tym koszt certyfikowania netto 300,00 PLN
Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

O
o

1z1

Katarzyna Jaworska

Ekspertka sprzedazy i rozwoju zespotéw handlowych

Doswiadczona trenerka biznesu i doradczyni zawodowa Il stopnia z ponad 15-letnig praktyka w
obszarze sprzedazy, HR i zarzgdzania zespotami. Specjalizuje sie w rozwoju kompetencji
handlowych, prowadzeniu szkolen sprzedazowych oraz budowaniu skutecznych zespotow
sprzedazowych i menedzerskich.

Jako byta dyrektor HR w miedzynarodowe;j instytucji finansowej, odpowiadata m.in. za wdrazanie
systemoéw motywacyjnych, strategii rozwoju i rekrutacje pracownikéw sprzedazy. t gczy wiedze
psychologiczng i biznesowa, tworzgc programy, ktére przektadajg sie na realne wyniki.

Prowadzi szkolenia z aktywnej sprzedazy B2B, negocjacji, komunikacji z klientem, zarzadzania
zespotem oraz rekrutacji i wdrazania handlowcéw. W pracy wykorzystuje nowoczesne metody, case
studies i symulacje dopasowane do realiéw uczestnikow.

Ukonczyta m.in. studia z zarzadzania, HR, psychologii w biznesie oraz doradztwa zawodowego.
Wyréznia sie empatig, zaangazowaniem i umiejetnoscig trafnego diagnozowania potrzeb
rozwojowych.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy otrzymajg komplet materiatéw szkoleniowych, w tym prezentacje multimedialng, zestaw ¢wiczen praktycznych oraz skrypt
zawierajacy kluczowe techniki sprzedazowe i narzedzia do planowania dziatan handlowych.

Adres

ul. Romualda Traugutta 10
43-300 Bielsko-Biata

woj. $laskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi



o Klimatyzacja
o Wifi

Kontakt

o Igor Ginalski

ﬁ E-mail igor.ginalski@megacentrumrozwoju.pl
Telefon (+48) 513 020 414



