Mozliwo$¢ dofinansowania

Skuteczna Sprzedaz Aktywna 1 771,20 PLN brutto

Numer ustugi 2025/04/29/159818/2717553 1440,00 PLN netto

HGHLINE 11070 PLN. bruttoh

TRAINING & TRANSLATION 90,00 PLN netto/h

HIGHLINE SPOLKA

Z OGRANICZONA © Krakéw / stacjonarna
ODPOWIEDZIALNOS ® Ustuga szkoleniowa

ClA O 16h

* % %k kK B 07.05.2025 do 08.05.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Uczestnikami ustugi beda pracownicy lub kadra zarzadzajgca

Grupa docelowa ustugi o .
przedsiebiorstwa z sektora MSP.

Minimalna liczba uczestnikow 10
Maksymalna liczba uczestnikow 13
Data zakonczenia rekrutacji 06-05-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 16

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

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

Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie ma na celu doskonalenie umiejetnosci sprzedazy poprzez lepsze zrozumienie procesu podejmowania decyzji
przez klientéw. Uczestnicy nauczg sie efektywnie prowadzié¢ rozmowy, kwalifikowaé klientéw i oceniaé szanse
sprzedazowe. Poznajg techniki rozpoczynania i finalizowania rozmoéw, identyfikacji oraz budowania potrzeb klientéw.



Szkolenie obejmuje strategie prezentowania ofert, radzenia sobie z obiekcjami i prowadzenia negocjacji w celu osiggania
lepszych wynikéw sprzedazowych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji Metoda walidacji
Uczestnik po zakoriczonym szkoleniu Uczestnik poprawnie identyfikuje
definiuje kluczowe etapy procesu poszczegolne etapy procesu
decyzyjnego klientéw i rozréznia decyzyjnego klienta i selekcjonuje
o . - L . 3 Test teoretyczny
techniki wptywu na decyzje zakupowe, witasciwe techniki sprzedazowe, ktore
ktére moga by¢ zastosowane na sg optymalne dla kazdego z tych
kazdym etapie. etapéw.

Uczestnik wyraznie rozréznia procesy
kwalifikacyjne oraz potrafi ustali¢
mozliwosci sprzedazowe, uzasadniajac

Uczestnik charakteryzuje proces
kwalifikacji klientéw i ocenia szanse

sprzedazowe, uzasadniajgc swoje . . Test teoretyczny
] . ) . swoje oceny na podstawie

decyzje na podstawie analizy danych i . L,

. . przedstawionych danych i opisow
scenariuszy sprzedazowych. .

sytuacyjnych.

Uczestnik projektuje efektywne Uczestnik skutecznie identyfikuje
scenariusze rozmoéw sprzedazowych, elementy struktury rozmowy
uwzgledniajac taktyki otwierania i sprzedazowej, dobiera odpowiednie Test teoretyczny
zamykania rozméw, aby promowa¢é strategie rozpoczynania i zamykania
trwate relacje z klientami. rozmowy.
Uczestnik stosuje ztozone techniki
identyfikacji i budowania potrzeb Uczestnik prawidtowo rozpoznaje rézne
klientéw, potrafi odrézni¢ i zastosowaé potrzeby klientédw i dobiera wtasciwe Test teoretyczny
strategie odpowiadajace potrzebom strategie sprzedazowe.

uswiadomionym i nieuswiadomionym.

Uczestnik nadzoruje proces
ep Uczestnik poprawnie identyfikuje i

formutuje odpowiedzi na obiekcje w

symulowanych scenariuszach oraz Test teoretyczny
dobiera strategie negocjacyjne

skuteczne dla danego kontekstu.

przygotowania i prezentaciji ofert,
reaguje na zastrzezenia klientéw i
prowadzi negocjacje w sposéb
sprzyjajacy osiggnieciu pozytywnych
wynikow.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
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?



Dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowanie w efektach uczenia sie kryteria
ich weryfikacji.

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

Dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie procesow ksztatcenia i szkolenia od
walidacji.

Program

Szkolenie jest skierowane do: 0s6b pragnacych rozwinag¢ swoje umiejetnosci w zakresie aktywnej sprzedazy, ktére chcag zwigkszy¢
skutecznos¢ rozmoéw z klientami, poprawi¢ umiejetnosci prezentacji ofert oraz negocjaciji, a takze lepiej zrozumie¢ proces podejmowania
decyzji przez klientéw.

Dzien 1 (7.05.2025, sroda, godz. 9:00 - 15:15) — 8 godzin dydaktycznych:

1. Analiza potrzeb szkoleniowych (09:00 - 09:45) — 1 godzina dydaktyczna

- Zidentyfikowanie oczekiwan uczestnikdw w zakresie tematyki szkolenia.

2. Proces decyzyjny klientéw (09:45 - 10:30) — 1 godzina dydaktyczna

- Omowienie etapow procesu decyzyjnego klientéw oraz technik wptywu na decyzje zakupowe.
3. Kwalifikacja klientéw i ocena szans sprzedazowych (10:30 - 11:15) — 1 godzina dydaktyczna
- Charakteryzowanie procesu kwalifikacji i oceny szans na sukces sprzedazowy.

4. Rozpoczynanie rozmowy sprzedazowej (11:15 - 12:00) — 1 godzina dydaktyczna

- Techniki efektywnego rozpoczynania rozméw sprzedazowych.

5. Przerwa (12:00 - 12:15)

6. Identyfikacja i budowanie potrzeb klientow (12:15 - 13:45) — 2 godziny dydaktyczne
- Techniki rozpoznawania uswiadomionych i nieuswiadomionych potrzeb klientéw.

7. Podsumowanie potrzeb i prezentacja oferty (13:45 - 14:30) — 1 godzina dydaktyczna
- Jak efektywnie podsumowac potrzeby i przedstawié¢ oferte.

8. Radzenie sobie z obiekcjami klienta (14:30 - 15:15) — 1 godzina dydaktyczna

- Strategie odpowiadania na obiekcje i prowadzenia negocjacji.

Dzien 2 (8.05.2025, czwartek, godz. 9:00 - 15:15) — 8 godzin dydaktycznych.

1. Techniki finalizowania sprzedazy (09:00 - 10:30) - 2 godziny dydaktyczne

- Nauka skutecznego zamykania rozméw sprzedazowych.

2. Procedury w razie braku finalizacji (10:30 - 11:15) — 1 godzina dydaktyczna

- Jak postepowac, gdy klient méwi ,musze to przemyslec”.

3. Strategie prezentacji ofert (11:15 - 12:00) - 1 godzina dydaktyczna

- Jak dostosowac prezentacje oferty do unikalnych potrzeb klienta.

4. Przerwa (12:00 - 12:15)

5. Zaawansowane techniki negocjacji (12:15 - 13:45) - 2 godziny dydaktyczne



- Warsztaty z negocjacji z klientami o réznych profilach.

6. Budowanie dtugoterminowych relacji z klientem (13:45 - 14:30) — 1 godzina dydaktyczna

- Techniki wspierajgce utrzymywanie relacji i zdobywanie lojalnosci klientéw.

7. Walidacja efektéw uczenia sie (14:30 - 15:15) — 1 godzina dydaktyczna

- Test teoretyczny

Zajecia praktyczne: tacznie 11 h 15 min

Tryb prowadzenia szkolenia: Szkolenie odbywa sie w trybie godzin dydaktycznych (lekcyjnych) trwajgcych 45 minut.
Czas trwania szkolenia: tgcznie 16 godzin dydaktycznych realizowanych w ciggu 2 dni.

Przerwy: Przerwy kawowe 15 minut dziennie, nie wliczane w czas trwania szkolenia.

Materiaty szkoleniowe: Uczestnicy otrzymujg komplet materiatéw dydaktycznych.

Certyfikat: Po zakorniczeniu szkolenia uczestnicy otrzymuja certyfikat potwierdzajacy nabyte umiejetnosci,
Uwagi organizacyjne:

Szkolenie ma charakter praktyczny z elementami teorii, co pozwala na natychmiastowe zastosowanie zdobytej wiedzy. Zajecia odbywaja
sie w odpowiednio wyposazonej sali szkoleniowej, zapewniajgcej komfort pracy.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 13

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
L, Prowadzacy L. X , X Liczba godzin
zajec zajeé rozpoczecia zakonczenia

Analiza
Krzysztof
potrzeb 07-05-2025 09:00 09:45 00:45

A ki
szkoleniowych damski
Proces
. Krzysztof
decyzyjny . 07-05-2025 09:45 10:30 00:45
L Adamski
klientow
Kwalifikacja
L Krzysztof
klientow i ocena . 07-05-2025 10:30 11:15 00:45
Adamski
szans
sprzedazowych
Rozpoczynanie Krzysztof
. 07-05-2025 11:15 12:00 00:45
rozmowy Adamski
sprzedazowej
Identyfikacja i Krzysztof
) . 07-05-2025 12:15 13:45 01:30
budowanie Adamski

potrzeb klientéw



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

" L, . 3 . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakorczenia

Podsumowanie
. Krzysztof
potrzeb i . 07-05-2025 13:45 14:30 00:45
. Adamski
prezentacja
oferty

Radzenie

sobiez Krzysztof 07-05-2025 14:30 15:15 00:45
obiekcjami Adamski

klienta

Techniki
Krzysztof
finalizowania Y 08-05-2025 09:00 10:30 01:30

. Adamski
sprzedazy

FFEE) Procedur
y Krzysztof

w razie braku . 08-05-2025 10:30 11:15 00:45
. Adamski
finalizacji

Strategie Krzysztof

. . 08-05-2025 11:15 12:00 00:45
prezentaciji ofert Adamski

Zaawansowane Krzysztof
techniki Adamski
negocjacji

08-05-2025 12:15 13:45 01:30

Budowanie
Krzysztof

dtugoterminowyc . 08-05-2025 13:45 14:30 00:45
. Adamski
h relacji z

klientem

Walidacja

efektow uczenia - 08-05-2025 14:30 15:15 00:45
sie

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 1771,20 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1440,00 PLN



Koszt osobogodziny brutto 110,70 PLN

Koszt osobogodziny netto 90,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

0 Krzysztof Adamski

‘ ' Konsultant biznesowy i trener. Realizuje projekty rozwojowe dla biznesu od ponad 20 lat. Od
poczatku zwigzany ze sprzedazg i zarzgdzaniem sprzedaza.

Specjalizacje:

« sprzedaz i retencja

* prospecting

+ pozyskiwanie rekomendacji

+ obstuga klienta

* negocjacje

« zarzadzanie sprzedazg

* przywodztwo

+ budowanie wspoétpracy i otwartosci w zespole

« ksztattowanie organizacji i zespotow samodoskonalgcych sie

Aby osiggna¢ okreslone rezultaty (KPI) stosuje rézne formy wsparcia rozwojowego: konsultacje,
szkolenia, coachingi i inne. Bardzo duzy nacisk ktadzie na przygotowanie, realizacje i analize
efektéw biznesowych zrealizowanego projektu.

Certyfikowany trener The New World Kirkpatrick Model oraz Extended DISC

Gtownie branze to: bankowos¢, ubezpieczenia, turystyka, IT, sieci handlowe.

Realizowat projekty m.in. dla BNP Paribas, Santander Bank Polska, Santander Consumer Bank, PKO
BP, mBank, PZU, Warta, ERGO Hestia, Travelplanet.pl, Grecos Holiday, Trans.eu, MediaMarkt,

Superpharm i innych.

Dos$wiadczenie biznesowe:
Przedstawiciel handlowy, menadzer sprzedazy, konsultant biznesowy, trener.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Kazdy uczestnik szkolenia bedzie miat udostepnione materiaty szkoleniowe.

Informacje dodatkowe

Osoba prowadzaca walidacje Alina Osowska tworzy test i weryfikuje jego wyniki po zakorczeniu testu.



Prowadzacy Krzysztof Adamski rozdaje test do wypetnienia uczestnikom.
Podana liczba godzin dotyczy godzin dydaktycznych tzn. 1 godzina dydaktyczna = 45 minut.

Cena za godzine szkolenia na jednego uczestnika : 90,00 zt netto/ 110,70 zt brutto."

Adres

al. Aleja 3 Maja 51
30-062 Krakow

woj. matopolskie

AC Hotel by Marriott Krakéw

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

ﬁ E-mail p.gorniak@highline.com.pl

Telefon (+48) 578 043 429

Paulina Gorniak



