Mozliwo$¢ dofinansowania

Akademia sprzedazy relacyjne;j. 6 396,00 PLN brutto
Numer ustugi 2025/04/29/37822/2716347 5200,00PLN netto
@ 159,90 PLN brutto/h
forecast 130,00 PLN  netto/h
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Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

wsparcie dla oséb indywidualnych

Sposoéb dofinansowania . L. o
wsparcie dla pracodawcéw i ich pracownikéw

Akademia Sprzedazy Relacyjnej skierowana jest do:

 Handlowcéw/sprzedawcéw: ktdrzy pracujg nad lepszym
wykorzystaniem wtasnego potencjatu i osiggniecia wyzszych
Grupa docelowa ustugi efektéw sprzedazowych,
o Menedzeréw: ktdrzy pragna lepiej zarzgdzaé swoimi zespotami
sprzedazowymi,
* Przedsigbiorcéw: ktorzy szukajg nowych sposobéw na
podniesienie skutecznos$ci swoich firm.

Minimalna liczba uczestnikow 6
Maksymalna liczba uczestnikéw 14

Data zakornczenia rekrutacji 03-09-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 40

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

Celem szkolenia Akademia Sprzedazy Relacyjnej jest rozwiniecie umiejetnosci budowania dtugotrwatych, opartych na
zaufaniu relacji z klientami, ktére przektadajg sie na stabilne i skuteczne procesy sprzedazowe. Szkolenie ma na celu nie
tylko poprawe wynikéw sprzedazy, ale przede wszystkim wzrost lojalnosci klientéw oraz ich zaangazowania w relacje z

marka lub przedstawicielem handlowym.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

WIEDZA:

Uczestnik/czka:

rozumie réznice miedzy sprzedaza
transakcyjng a relacyjng oraz zna
korzysci wynikajgce z budowania
dtugofalowych relacji z klientami,

zna psychologiczne i komunikacyjne
mechanizmy wptywajace na decyzje
zakupowe klientéw,

posiada wiedze na temat etapéw
procesu sprzedazy relacyjnej — od
pierwszego kontaktu do utrzymania i
rozwijania relacji,

rozumie znaczenie wartosci, zaufania i
lojalnosci w kontek$cie nowoczesnych
strategii sprzedazowych,

zna narzedzia i techniki stuzace
diagnozie potrzeb klienta i
dostosowaniu oferty do jego
oczekiwan.

Kryteria weryfikacji

rozpoznaje kluczowe kompetencje
sprzedazowe,

analizuje wtasne mocne i stabe strony w
kontekscie procesu sprzedazy,

opisuje i wyjasnia zastosowanie
narzedzi wspierajacych sprzedaz,

przedstawia i uzasadnia indywidualny
plan rozwoju w obszarze sprzedazy.

Metoda walidacji

Test teoretyczny



Efekty uczenia sie

UMIEJETNOSCI:
Uczestnik/czka:
potrafi:

nawigzywac i utrzymywac pozytywne
relacje z klientami w oparciu o
wzajemne zaufanie,

skutecznie komunikowa¢ sie z klientem,
stosujac techniki aktywnego stuchania i
zadawania pogtebionych pytan,

analizowa¢ potrzeby klienta i
proponowac rozwigzania dopasowane
do jego oczekiwan,

zarzadzac relacja z klientem w sposéb
systematyczny i strategiczny,

reagowac na obiekcje i trudne sytuacje
w sposob konstruktywny, sprzyjajacy
dalszej wspétpracy.

KOMPETENCJE SPOLECZNE:
Uczestnik/czka:

jest Swiadomy roli zaufania, empatii i
etyki w sprzedazy relacyjnej,

potrafi budowaé dtugofalowe relacje
biznesowe oparte na wzajemnym
szacunku i odpowiedzialnosci,

wykazuje gotowos¢ do ciggtego
doskonalenia kompetenciji
interpersonalnych i sprzedazowych,
umie pracowac zespotowo i dzieli¢ sie
dobrymi praktykami w ramach

organizacji,

rozwija postawe prokliencka, opartg na
budowaniu wartosci i lojalnosci.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

rozpoznaje kluczowe kompetencje
sprzedazowe,

analizuje wtasne mocne i stabe strony w
kontekscie procesu sprzedazy,
Test teoretyczny
opisuje i wyjasnia zastosowanie
narzedzi wspierajacych sprzedaz,

przedstawia i uzasadnia indywidualny
plan rozwoju w obszarze sprzedazy.

skutecznie stosuje jezyk korzysci oraz
adekwatng argumentacje w procesie
sprzedazy w kontekscie dziatalnosci
wiasnej organizacji, Test teoretyczny
wykazuje sie silnym ukierunkowaniem

na osigganie celéw sprzedazowych.

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

1. Niezbednik psychologiczny handlowca
» Postawa i nastawienie handlowca
» Role w procesie sprzedazy
» Cechy i typologia sprzedawcéw
» Planowanie pracy i osigganie celow w sprzedazy

2. Kluczowe elementy sprzedazy opartej na relacjach
» Skuteczna komunikacja sprzedazowa (relacyjna)

Psychologia i typologia klienta

« Analiza potrzeb i wartosci klienta

Style komunikacyjne w negocjacjach

» Proces i techniki negocjacyjne

3. Budowanie trwatych relacji biznesowych
» Praca z wartosciami i przekonaniami klienta
» Tworzenie strategii sprzedazowych
 Zarzadzanie konfliktem w relacjach
» Obstuga posprzedazowa

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 5

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
D Prowadzacy L X | i Liczba godzin
zajec zajeé rozpoczecia zakoriczenia
Akademia

. Maciej
sprzedazy . 06-09-2025 08:00 18:00 10:00

o Rzepkowski
relacyjne;j.
Akademia Maciel
sprzedazy ) . 07-09-2025 08:00 18:00 10:00

- Rzepkowski
relacyjnej
Akédemla Maciej
sprzedazy X 13-09-2025 08:00 18:00 10:00

Rzepkowski

relacyjnej



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
. Prowadzacy L, . ; . Liczba godzin
zajec zajeé rozpoczecia zakonczenia
Akademia Maciei
sprzedazy acle] 14-09-2025 08:00 18:00 10:00
L. Rzepkowski
relacyjnej
. Maciej
: Walidacja 14-09-2025 17:30 18:00 00:30
] Rzepkowski
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 6 396,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 5200,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 159,90 PLN
Koszt osobogodziny netto 130,00 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
)

121

Maciej Rzepkowski

Maciej Rzepkowski

Trener Biznesu, Konsultant, Wyktadowca, Coach.

Absolwent Wydziatu Prawa i Administracji Uniwersytetu tédzkiego, Studiéw Podyplomowych w CSP
WSIiZ w Rzeszowie oraz Studium Psychologii i Komunikacji Interpersonalnej w Bielsku-Biate;.
Certyfikowany trener (Brian Tracy International), certyfikowany coach ICI (The International
Association of Coaching Instititutes) oraz certyfikowany diagnosta inteligencji emocjonalnej (El
Expert). Praktyk sprzedazy i zarzadzania z niemal 30 letnim doswiadczeniem zawodowym, z czego
ponad 15 ostatnich lat to wytgcznie praca rozwojowa z ludzmi

i zespotami. W liczbach to okoto 750 godzin praktyki coachingowej i mentoringowej, 8500 godzin
pracy szkoleniowo-warsztatowej i 2500 godzin pracy konsultingowej (doradczej). Budowat od
podstaw i szkolit miedzy innymi: dziaty sprzedazy, obstugi klienta

i telemarketingu. Pracuje na co dzien z zarzgdami firm i zespotami handlowymi, prowadzi warsztaty
rozwojowe, strategiczne oraz indywidualne sesje coachingowe dla manageréw.



Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy otrzymaja:

¢ podstawowy pakiet materiatéw szkoleniowych (notatnik, dtugopis, teczka),
¢ wybrane materiaty udostepnione w formie drukowanej/elektroniczne;j,
¢ certyfikat ukoriczenia szkolenia.

Warunki uczestnictwa

Warunki uczestnictwa

1. Zgtoszenie udziatu: za posrednictwem BUR lub przestanie zgtoszenia drogg mailowa: szkolenia@forecast.com.pl - we wskazanych
terminach rekrutacji.

2. Wniesienie optaty za udziat w szkoleniu na minimum 3 dni robocze przed jego rozpoczeciem.

3. Aktywne uczestnictwo i otwartos¢ ktére zawsze wzmacniajg efekty udziatu w ustugach szkoleniowych!

Zapraszamy!

Informacje dodatkowe

Warunkiem uruchomienia szkolenia jest udziat min.6 oséb (wniesiona optata).

Ustuga oferowana jako otwarta, ale moze by¢ réwniez zrealizowana w formie zamknietej w jednej organizacji - wymagana deklaracja
udziatu min. 8 os6b. W takim wypadku cena nie obejmuje kosztéw logistycznych: zapewnienia sali szkoleniowej, cateringu dla uczestnikéw,
zakwaterowania i wyzywienia trenera.

W przypadku ustug dofinansowanych cena nie obejmuje kosztéw niezwigzanych bezposrednio z ustuga rozwojowa.
Czas trwania prezentowany jest w godzinach dydaktycznych (1h = 45 minut) i uwzglednia przerwy.

Pytania prosimy wysyta¢ na adres: szkolenia@forecast.com.pl

Informacje mozna uzyskaé réwniez pod numerami telefonu: 533 180 588

Zapraszamy do kontaktu

Zastrzegamy sobie prawo do odwoftania lub przetozenia terminu szkolenia w przypadku niezebrania sie minimalnej liczby osob do
uruchomienia szkolenia oraz z przyczyn niezaleznych od Forecast Consulting Sp. z o.0.

Adres

ul. Walerego Wréblewskiego 18/807
93-578 L6dz

woj. tédzkie

Szkolenie realizowane pod adresem wskazanym powyzej w wyznaczonej sali szkoleniowej, ktéra zostanie przypisana do
danego dnia szkoleniowego. Do dyspozycji uczestnikow i trenera oddajemy sale szkoleniowa, wyposazong w 10-16
stanowisk dla uczestnikdw (tawki, krzesta) oraz stanowisko dla prowadzacego (biurko i krzesto), tablice
suchoscieralng/flipchart oraz rzutnik. W oknach zamontowano rolety nieprzepuszczajgce swiatta, co znacznie utatwia
prezentacje materiatéw multimedialnych. Sala jest klimatyzowana. W budynku sg windy.

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi

e Klimatyzacja



o Wil

e Laboratorium komputerowe

Kontakt

Agnieszka Pawtowska

E-mail agnieszka.pawlowska677@gmail.com
Telefon (+48) 601 900 760




