Mozliwo$¢ dofinansowania

Strategia i system sprzedazy EQ Sales - 5313,60 PLN brutto

program rozwoju kompetenc;ji 4320,00 PLN netto
M W P Sprzedaiowych. 221,40 PLN brutto/h
WWW.MOCNIWPRACY.PL 180,00 PLN netto/h

Numer ustugi 2025/05/15/182462/2748797

MWP.PL SPOLKA Z
OGRANICZONA
ODPOWIEDZIALNOS @ pitg / stacjonarna

clA & Ustuga szkoleniowa
ARAGAGASAEIAS ® 24h

2 oceny 5 04.09.2025 do 18.09.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Grupa docelowa: pracownicy dziatéw sprzedazy (stacjonarni oraz
mobilni) i obstugi Klienta, w tym réwniez call centre i contact centre,

Grupa docelowa ustugi o . . o
Zajecia podzielone na cze$¢ teoretyczng (4 godziny) i praktyczna-

warsztatowa
Minimalna liczba uczestnikéw 5
Maksymalna liczba uczestnikow 20
Data zakornczenia rekrutacji 25-08-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 24

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

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

Cel

Cel edukacyjny

« Zrozumienie procesu pracy z Klientem: Uczestnicy szkolenia bedg w stanie zdefiniowa¢ etapy procesu pracy z Klientem
oraz okresli¢ cele, efekty i zadania do wykonania na kazdym z tych etapow.
+ Nauka tworzenia standardéw rozmoéw handlowych: Szkolenie umozliwi uczestnikom opracowanie i wdrozenie



standardéw rozmowy handlowej, ktadac nacisk na rownowage miedzy ramami a swobodg kreatywnosci w rozmowie.
« Zrozumienie wartosci i korzysci w sprzedazy: Uczestnicy nauczg sie formutowaé wartosci i korzysc

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

« Zdefiniowanie i zastosowanie procesu
pracy z Klientem: Uczestnicy beda
potrafili wskazaé wszystkie etapy
procesu pracy z Klientem, a takze
okresli¢, jakie cele, zadania i efekty
powinny zosta¢ osiaggniete na kazdym z
tych etapow.

* Praktyczne zastosowanie standardow
rozmowy handlowej: Uczestnicy bedg w
stanie opracowac i zastosowaé
standardy rozméw handlowych, ktére
stanowig ramy do prowadzenia rozméw,
ale pozostawiajg miejsce na
indywidualng inwencje i dostosowanie
do sytuaciji.

+ Skuteczne formutowanie wartosci i
korzysci: Uczestnicy beda umieli
rozrézniaé wartosci i korzysci w
kontekscie $wiadczonych ustug oraz
sprzedawanych produktéw i potrafili
formutowac je w sposéb przekonujacy i
odpowiedni do oczekiwan Klienta.

+ Opanowanie technik relacyjnych i
psychokomunikacji: Uczestnicy beda
potrafili efektywnie wykorzystywaé
techniki relacyjne i
psychokomunikacyjne, co pozwoli im
budowa¢ gtebsze relacje z Klientami, a
takze reagowac na ich potrzeby i
obiekcje.

+ Skuteczne stosowanie modelu DAO w
sprzedazy: Uczestnicy nauczj sig, jak
prowadzi¢ rozmowe sprzedazowa,
uwzgledniajac etapy:

o Deal: Jak ustali¢ ramy rozmowy,
umawia¢ sie na przebieg rozmowy i
przekonywac¢ Klienta do aktywnego
udziatu.

o Analysis: Jak przeprowadza¢ analize
potrzeb Klienta, aktywnie stuchaé i
reagowac na trudne pytania oraz
weryfikowaé motywacije i intencje
Klienta.

o Options: Jak przedstawi¢ Klientowi
opcje oraz radzi¢ sobie z obiekcjami i
negocjacjami, upewniajac si¢ o mocy
jego decyzji.

Kryteria weryfikacji

Uczestnik potrafi wymieni¢ wszystkie
etapy procesu pracy z Klientem oraz
przyporzadkowac im konkretne cele,
zadania i oczekiwane rezultaty.

Uczestnik tworzy i przeprowadza
rozmowe handlowa zgodnie z
ustalonymi standardami, wykazujac si¢
elastycznoscia i dopasowaniem do
sytuaciji Klienta.

Uczestnik prawidtowo odréznia
wartosci od korzysci i potrafi
przedstawi¢ je Klientowi w sposéb
zrozumiaty i przekonujacy.

Uczestnik aktywnie stosuje techniki
relacyjne i psychokomunikacyjne w
symulowanych lub rzeczywistych
rozmowach, wzmacniajac relacje i
adekwatnie reagujac na potrzeby
Klienta.

Uczestnik przeprowadza rozmowe
handlowa zgodnie z modelem DAO,
poprawnie realizujac kazdy z jego
etapéw: Deal, Analysis i Options.

Metoda walidacji

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny



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

Modut 1. Proces pracy z Klientem

e Czym jest proces pracy z Klientem?
¢ Jakie sg etapy procesu pracy z Klientem
¢ Cele, efekty oraz zadania, jakie nalezy wykonaé na kazdym etapie procesu.

Modut 2. Standard rozmowy handlowe;.

¢ Dlaczego standaryzowanie rozméw handlowych jest wazne?
¢ Na co warto zwréci¢ szczegdlng uwage przy tworzeniu standardéw?
¢ Standard jako rama a nie scenariusz — gdzie w standardzie jest przestrzen na wtasng inwencje?

Modut 3. Wartosci i korzysci

e Czym sg wartosci i korzysci w odniesieniu do swiadczonych ustug, sprzedawanych produktéw i prowadzonego biznesu?
e W jaki sposéb formutowaé wartosci, a w jaki korzysci?
e Jaki jest zakres zastosowania WiK w organizacji i w sprzedazy?

Modut 4. Techniki relacyjne oraz psychokomunikacja

e Czym sa techniki relacyjne i jak dziata psychokomunikacja?
e W jaki sposéb poprzez dziatanie wptyngé na zmiane sposobu postrzegania pracy Handlowca?

Modut 5. Pierwszy krok w sprzedazy z Klientem wg modelu DAO: Deal

e Wptywam na Klienta czy jestem pod jego wptywem?

¢ Kto prowadzi rozmowe a kto jest w niej prowadzony?

e W jaki sposéb umawiac¢ sie z Klientem na przebieg rozmowy?
e Co nam daje dziatanie w dystansie w rozmowie z Klientem?

¢ Kiedy Klientowi nalezy da¢ prawo wyboru?

Modut 6. Drugi krok w sprzedazy wg modelu DAO: Analysis

¢ Analiza sytuacji i potrzeb Klienta - metody budowania relacji i zaufania - efektywne techniki otwartej komunikaciji.
e Czego chciatbym dowiedzie¢ sie od swojego Klienta?
¢ Na czym polega otwarto$¢ w rozmowie z Klientem?
e Trudne sytuacje i trudne pytania: warunki, kwoty, rabaty, poréwnania - jak pyta¢ dbajac o przestrzen Klienta?
e W jaki sposob weryfikowaé intencje i motywacje Klienta?



¢ Na czym polega aktywne stuchanie i jak wykorzystywac je w praktyce?
¢ Pogtebianie i klaryfikacja - w jakich sytuacjach sg najskuteczniejsze?
e W jaki sposdéb podazac za swoim rozméwcg, aby utrzymac wysoki poziom zaangazowania Klienta?

Modut 7. Trzeci krok w sprzedazy wg modelu DAO: Options

¢ Jakim sposobem wprowadzi¢ Klienta w sprzyjajgcy nam proces decyzyjny?
e W jaki sposéb radzi¢ sobie z obiekcjami i prébami negocjac;ji?

¢ Na czym polega upewnianie sie o0 mocy podjetych przez Klienta decyzji wykorzystujac ,karte sprawdzam”?

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec¢: 8

Przedmiot / temat
zajec

Prowadzacy

Modut | Alicja Ossowska
Modut Il Alicja Ossowska
Modut Il Alicja Ossowska
Modut IV Alicja Ossowska
Modut V Alicja Ossowska
Modut ViI Alicja Ossowska

Walidacja -

Modut VI Alicja Ossowska

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

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

Koszt osobogodziny netto

Data realizacji Godzina
zajec rozpoczecia
04-09-2025 08:00
04-09-2025 12:00
11-09-2025 08:00
11-09-2025 08:00
18-09-2025 08:00
18-09-2025 08:00
18-09-2025 10:30
18-09-2025 12:00

Cena

5313,60 PLN

4 320,00 PLN

221,40 PLN

180,00 PLN

Godzina
zakonczenia

12:00

16:00

12:00

10:00

11:00

10:30

11:00

16:00

Liczba godzin

04:00

04:00

04:00

02:00

03:00

02:30

00:30

04:00



Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Alicja Ossowska

‘ ' Trenerka sprzedazy, rekruterka, coach, konferansjerka oraz prelegentka podczas eventéw
biznesowych. Prowadzaca programy zwigzane z rynkiem nieruchomosci. W branzy szkoleniowej
dziata od 2018 roku, specjalizujgc sie w sprzedazy, komunikacji interpersonalnej oraz zarzadzaniu
zespotami. Jako ekspertka w dziedzinie call centre, pomaga organizacjom zwieksza¢ efektywnosé
ich zespotéw sprzedazowych oraz rozwija¢ umiejetnosci budowania relacji z klientami. Posiada
ponad 12-letnie doswiadczenie w branzy medialnej i szkoleniowej, dzieki czemu skutecznie tgczy
kompetencje sprzedazowe z umiejetnoscig budowania silnych i zmotywowanych zespotéw. Zajmuje
sie rowniez coachingiem oraz wsparciem w zakresie autoprezentacji i wystgpien publicznych,
pomagajgc rozwija¢ pewnos¢ siebie w relacjach biznesowych i osobistych.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy szkolenia otrzyma potrzebne do wykorzystania w czesci praktycznej materiaty szkoleniowe.

Informacje dodatkowe

Na zajeciach uczestnicy bedg pracowac indywidualnie i w grupach, odwzorowujac sytuacje z ich codziennej pracy. Zajecia bedg w formie
teoretycznej i praktycznej - warsztatowej. Na szkoleniu uczestnicy otrzymajg wszystkie niezbedne materiaty do wykorzystania w czesci
praktyczne;.

Adres

ul. aleja Piastow 15
64-920 Pita

woj. wielkopolskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

m E-mail rozmarynowski.damian@gmail.com

Telefon (+48) 502 484 822

Damian Rozmarynowski



