Mozliwo$¢ dofinansowania

Wystapienia, ktore sprzedajg — Sprzedaz, 6 691,20 PLN brutto
ktéra przekonuje 5440,00 PLN netto
ASK Numer ustugi 2025/04/29/161221/2717213 209,70 PLN  brutto/h

170,00 PLN netto/h

Szkolenia | Rozwdj | Dotacje

ASK Szkolenia © Poznan / stacjonarna
Rozwdéj Dotacje & Ustuga szkoleniowa
Agnieszka Skupio ® 32h

% % % * K £ 30.05.2025 do 13.06.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Szkolenie skierowane jest do specjalistéw i menedzerow dziatow
sprzedazy, doradcow klienta, przedstawicieli handlowych oraz
wszystkich osdb, ktére prezentuja oferte firmy lub prowadza rozmowy
sprzedazowe .

Grupa docelowa ustugi
Uczestnikami moga by¢ takze liderzy, eksperci, ktérzy chcg wzmocnié

swojg pewnosé¢ siebie, wptyw i skutecznosé komunikacyjng podczas
wystapien publicznych, spotkan z klientami, prezentacji handlowych i

negocjacji.
Minimalna liczba uczestnikow 10
Maksymalna liczba uczestnikéw 10
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 32

Certyfikat systemu zarzadzania jakoscig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

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

Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest rozwiniecie umiejetnosci uczestnikdw w zakresie skutecznej komunikacji sprzedazowej i wystgpien
publicznych, tak aby potrafili z pewnoscia siebie prezentowac oferte, budowaé wartos$¢ propozyciji dla klienta, bronié



ceny oraz wptywa¢ na odbiorcéw — zaréwno w bezposrednim kontakcie handlowym, jak i podczas wystapien przed
grupa. Uczestnicy nauczg sie prowadzi¢ angazujgce rozmowy, zarzadza¢ strukturg wypowiedzi, Swiadomie
wykorzystywac gtos i mowe ciata, a takze komunikowacé sie w

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji

Wie czym jest zasada cocktail party Test teoretyczny

Zna techniki budowania relacji na

pierwszym etapie kontaktu Zna pierwszy komunikat otwarty i

potrafi go uzyé Test teoretyczny

Prowadzi skuteczng komunikacje w

Zna typy komunikacyjne Von Thuna
obszarze potrzeb ey Y

Test teoretyczny

Stosuje techniki obrony ceny zna technike Aikido Test teoretyczny

Zna techniki odpowiedzi na trudne

. Zna technike mostu do prawdy
pytania

Test teoretyczny

Potrafi finalizowaé wie jak zastosowac¢ technike finalizacji Test teoretyczny

Potrafi obniza¢ poziom stresu przed . . .
Wskazuje co najmniej 2 techniki

wystgpieniem i zwiekszaé $wiadomosé o L
obnizania stresu przed wystapieniem

Test teoretyczny
wilasnych zasobéw

Buduje logiczng i angazujaca
wypowiedz

Zna elementy skutecznego wystapienia

utrzymuje sciezke wypowiedzi i
powrdcié, jesli zostanie wytracony z
rytmu

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Wskazuje 2 sposoby zwiekszania
zaangazowania stuchacza

Potrafi wskaza¢ co jest a co nie jest
elementem skutecznego wystapienia

Podaje minimum 1 technike powrotu do
watku po rozproszeniu lub trudnym
pytaniu

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

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

1. Strategie mentalne w kontakcie z klientami

Strategia punktu zmiany

e Strategia oczekiwan

e Strategia czyszczenia przekonan
e Strategia proaktywnosci

2. Budowanie relacji od pierwszego momentu - jak zdoby¢ zaufanie i sympatie?

e Efekt Party
o Efekt Legibility

3. Komunikacja generujaca potrzeby - jak sprawi¢ by méwili wiecej ?

e Sekwencyjne badanie potrzeb OGP i hipotezy
e Metakomunikat

e Technika FBI

e Technika podnoszenia

e Typy komunikacyjne Von Thuna

4. Vallue Selling - jak przekona¢ do wtasnej oferty lub pomystu

¢ Technika prezentacji oferty CKP
e metaprogram od

e zwrot hipnotyczny

e warsztat na ofercie i firmie

5. Techniki Obrony Ceny - jak negocjowaé w trudnym obszarze ?

Istota obiekcji w procesie
e Aikido

e Impro

e Jezyk Perswazji 50%

e Warunki ustepstw

6. Mistrz cietej riposty - jak odpowiedzie¢ na kazde pytanie ?

e Istota kasownika zastrzezen
e Podziat pytan i strategie

e Most prawdy

e Odwrdcenie pytania

e Kasowanie przestanki

7. Finalizacja - jak poméc w podjeciu dobrej decyzji ?

e Zasady finalizacji

¢ Finalizacja ,technikg partnerska”
¢ Dyrektywny sposéb przejscia

e Technika podziatu na dwa

e Technika Przewartosciowania

8. Trudny klient a moze trudna sytuacja?

e Klient krzyczy



e Klient wymusza
* Klient sig¢ skarzy/sktada reklamacje
¢ (Lub sytuacje w cyklu handlowym: klient moéwi ,ze sie zastanowi/przespi sie z tym” i tu trzy reakcje.

9. NUTRITION: SCENA. BEZ STRESU.

e o Robi¢ Pre - test. W jakim miejscu jestem jako dobry méwca?
e Rozpoznawac psychofizyczne objawy stresu scenicznego.
e Pracowac z mapa przekonan i ograniczajgcych narraciji.
e Odkrywac osobiste zasoby wspierajgce ekspresje i obecnosé.
o Cwiczy¢ ,wejscie na scene” — z ciatem, glosem i intencja.

10. - ATTENTION: ZABIERZ ICH W EMOCJE.

e ¢ Budowac strukture wypowiedzi (otwarcie, srodek, zamkniecie).
* Kreowac elementy uatrakcyjniajace prezentacje (mowa, gesty, wyglad).
» Cwiczy¢ ekspresje przez gtos, dykcje, postawe.
¢ Uczy¢ sie nawigzywac¢ emocjonalny kontakt z publicznoscia.
e Badac, co w nas samych przycigga uwage innych: opowies¢, anegdota, storytelling, przypowiesé, etc.

11. Utrwalenie wnioskéw i planéw wdrozenia na wtasnym gruncie.

e o (o sie zmienito w moim mysleniu i czuciu jako méwca?
e Diagnoza predyspozycji. Zasoby i braki.
e Jaki jest moj pierwszy maty krok zmiany?
e Praca z intencjg i strukturg zmiany (mikrocele, mikronawyki).
e Sharing grupowy — domknigcie.

12.VALUE: SCENA. JEST TWOJA!

e o Pracowac z matryca archetypéw wg Junga.
e Rozpoznawac naturalne talenty komunikacyjne.
* Pracowac z autentycznoscig w przekazie.
* Analizowa¢ komunikacje niewerbalng i jej zgodnos¢ z trescia.

13. INTENTION: DOBRA INTENCJA SPRZEDAJE.

Wzmochnienie roli intencji w komunikacji — zwtaszcza sprzedazowej — i budowanie autentycznej relacji z publicznoscia lub klientem w
oparciu o zrozumienie, a nie dominacje.

e ¢ Pracowac z umiejetnoscig formutowania wspierajacej intencji i jej manifestacja.
¢ Odkrywac¢ postawe ,moéwie z potrzeby dzielenia sie, nie przekonywania”.
* Budowac przekaz z szacunkiem do potrzeb odbiorcy.
« Cwiczy¢ komunikacje jako wymiane.
 Cwiczy¢ interakcje z publiczno$cig. Pytania zamkniete i otwarte.

14. Podsumowanie i przypomnienie — co zabieram ze sobg jako dobry méwca?

e Post test. W jakim miejscu jestem teraz, a w jakim bytem?
¢ Diagnoza predyspozycji. Zasoby i braki.
¢ Co sie zmienito w moim mysleniu i czuciu jako méwca?
o Jaki jest méj pierwszy maty krok zmiany?
e Praca z intencja i strukturg zmiany (mikrocele, mikronawyki).
¢ Sharing grupowy — domkniecie.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajec: 0



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina

o Prowadzacy y . -
zajeé zajeé rozpoczecia zakorczenia
Brak wynikéw.

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 6 691,20 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 5440,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 209,10 PLN

Koszt osobogodziny netto 170,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 2

O
M

122

Joanna Janowicz

Doradca i trener biznesu. Inspirator mental & soul health

w zakresie zdrowia psychicznego. Certyfikowany, miedzynarodowy
nauczyciel metody rozwojowej VEDIC ART dla biznesu.Wyktadowca
Executive MBA i kursu video o odpornosci psychicznej w Collegium
Da Vinci. Autorka ksigzki ,ByéSoba. Zy¢ tak, by niczego nie zatowad”
oraz 1. w Europie warsztatu z wystagpien i skutecznej komunikac;ji

na dachu stadionu. NAVI — Program uwalniania potencjatu do
biznesowych wystgpien publicznych to autorski system rozwijania
umiejetnosci scenicznych, oparty na narzedziach psychologicznych:
rezyliencji, inteligencji emocjonalnej, pracy z przekonaniami

i uwaznoscia. tgczy metody naukowe z praktycznym
doswiadczeniem Prowadzacej, ktéra wspéttworzyta 2 najwieksze
przedsiewziecia sportowo-kulturalne: UEFA EURO 2012®

w Poznaniu i rozwéj Stadionu Narodoweg. Jako ekspert oraz
rzecznik prasowy i szef komunikaciji oficjalnej UEFA Fan Zone, ponad
500 razy wystepowata dla mediéw w Polsce i zagranicg, w tym w
dokumencie dla Discovery International i Al Jazeera.

Program wspiera osoby, ktére chcg méwié z wiekszym spokojem,
klarownoscig i zaangazowaniem — na scenie,

w sprzedazy, na spotkaniach zespotowych czy online.

Liczba godzin



222

o Adam Szaran

‘ . Dyplomowany Coach, Hipnoterapeuta z miedzynarodowag certyfikacja
i Trener Biznesu. Menedzer sprzedazy, handlowiec.

Jedyny trener sprzedazy prowadzacy autorski program na ogélnopolskiej

antenie telewizji BIZNES24.Ekspert TVN BiS oraz DD TVN. Wraz z zong Katarzyng Szaran prowadzi
autorski program o sprzedazy, rozwoju i motywac;ji ,Pan i Pani Szaran o rozwoju” w telewizji Biznes
24 gdzie 12x w tygodniu emitowany jest program. Prowadzit dziatania dla takich marek jak: Adidas,
Reebok, Levi's, Lotos, Vox, Agora,

ING, Belvedere, Komfort, Impel, Zepter, Thalgo, Milwaukee. Szkolit zespoty

sprzedazowe i obstugi klienta w wielu krajach Europy jak i w USA. Swoje szkolenia prowadzit w
prawie kazdej branzy. Jego artykuty ukazujg sie w czasopismach ,Nowa Sprzedaz”, ,00H Magazine”
~Marketer+” i ,As Sprzedazy”. Autor i wspotautor wielu publikacji w formie

audiobookdéw (m.in. Storytelling, Psychotechniki w przyjeciu reklamacji, PresonalBranding) oraz
bestsellerowych ksigzek (Techniki sprzedazy zdalnej, Techniki Obrony Ceny, Element twérczy i Shut
up!). Wystepowat jako aktor w spektaklach teatralnych kierowanych do biznesu.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

prezentacja

¢wiczenia w formie papierowej

Adres

ul. Winogrady 9
61-663 Poznan

woj. wielkopolskie

hotel Vivaldi

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi

o Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

o Agnieszka Skupio

ﬁ E-mail agnieszka.skupio@ask-szkolenia.pl

Telefon (+48) 533 856 555



