Mozliwo$¢ dofinansowania

SKUTECZNA SPRZEDAZ - Trening 1 590,00 PLN brutto
Kompetencji Handlowych 1590,00 PLN netto

Numer ustugi 2025/06/04/155894/2792809 113,57 PLN brutto/h
113,57 PLN netto/h

FUTURE SKILLS
SPOLKA Z
OGRANICZONA
ODPOWIEDZIALNOS

clA & Ustuga szkoleniowa
W 4375 (© 14h

59 ocen 9 18.09.2025 do 19.09.2025

© Wroctaw / stacjonarna

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

¢ kadra kierownicza

¢ witasciciele firm

e kierownicy

* managerowie

¢ osoby odpowiedzialne za zarzgdzanie zespotem ludzkim oraz ich
bezposredni przetozeni

Grupa docelowa ustugi

¢ specjalisci biorgcy udziat w kierowaniu i zarzadzaniu
¢ osoby zainteresowane zdobyciem umiejetnosci w zakresie kierowania
zespotem pracownikéw

Minimalna liczba uczestnikow 5
Maksymalna liczba uczestnikéw 14

Data zakornczenia rekrutacji 15-09-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 14

Certyfikat systemu zarzgdzania jakoscig wg. 1ISO 9001:2015 (PN-EN ISO

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

Cel

Cel edukacyjny



Ustuga przygotowuje uczestnikéw do prowadzenia procesu sprzedazy zaréwno w kanale B2C jak i B2B z zastosowaniem
technik sprzedazy. Uczestnicy poznajg zasady wptywajgce na decyzje klienta. Dowiedzg sie jak bada¢ psychologiczne
potrzeby klientdw, ich osobowosci oraz style zachowan — a przede wszystkim jak wykorzystaé tg wiedze by dostosowacé
swoj styl sprzedazy i odnosi¢ kolejne sukcesy.

Nauczg sie takze méwié jezykiem korzysci i zadawac trafne pytania, budujgce zaufanie klientow.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Uczestnik Rozpoznaje etapy:
Uczestnik zna podstawowe etapy nawigzywanie kontaktu, identyfikacja
procesu sprzedazy potrzeb, prezentacja oferty, domkniecie
sprzedazy, obstuga posprzedazowa.

Test teoretyczny

Uczestnik wykorzystuje parafrazowanie,
Uczestnik stosuje aktywne stuchanie i pytania otwarte i zamkniete.
techniki komunikacyjne Rozpoznaje i reaguje na sygnaty
werbalne i niewerbalne klienta.

Test teoretyczny

Uczestnik potrafi zadaé pytania

Uczestnik identyfikuje potrzeby klienta i diagnozujace potrzeby.
dobiera odpowiednie argumenty Test teoretyczny
sprzedazowe Przektada cechy produktu na korzysci

klienta.

Uczestnik rozpoznaje typowe obiekcje
(cena, brak zaufania, niezdecydowanie).
Uczestnik radzi sobie z obiekcjami
klienta Stosuje techniki radzenia sobie z
obiekcjami (np. metoda ,tak, ale”,
metoda kompensac;ji).

Test teoretyczny

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

Psychologia sprzedazy - czyli co nalezy wiedzie¢ o klientach

Potrzeby psychologiczne klientéw: jakiego rodzaju potrzeby zwigzane sg z poszczegdlnymi typami osobowosci Klientow?
Dlaczego tak wiele zalezy od ,typu” klienta? Jak go rozpozna¢, by wiedzie¢, w jaki sposob do niego moc sie dopasowac?
Jak wykorzysta¢ w sprzedazy 4 podstawowe typy zachowan klientéw?

Model DICS - obszary decyzyjne i komunikacyjne klientow.

Prezentacja 4 stylow podejmowania decyzji.

Jak dostosowac argumentacje handlowg i wtasny styl do stylu preferowanego przez klienta?

Style zachowan klientéw — Jak odkry¢ styl komunikaciji klienta?

Cwiczenie: Rozpoznawanie typéw osobowosci i dostrajanie sie.

Diagnoza potrzeb klienta

Jak pytaniami zaangazowa¢ klientéw we wspotprace.

Jak pyta przecietny handlowiec i dlaczego to jest nieskuteczne.

Pytanie pogtebione klienta, czyli styszenie, a nie stuchanie.

Sita pytan otwartych — pozwdl klientowi méwié.

Jaka jest faktyczna potrzeba klienta, a co jest jego problemem.

Narzedzia komunikacji dostosowane do rozméw telefonicznych — parafraza, pogtebianie, dopytywanie.
Jakie pytania buduja zaufanie klientéw — stworzenie mini-katalogu dobrych pytan.

Trening diagnozy potrzeb klienta - praca w grupach 2 osobowych.

Sprzedaz jezykiem korzysci

Koszyk korzysci”- czym moja oferta rézni sie od innych firm.

Cechy produktu i jego zalety sg dobre, ale tylko korzysci przekonujg do zakupu.

Stosowanie mechanizmu wyobrazenia korzysci w procesie sprzedazy.

Jakie cechy posiada méj produkt i co oznacza to dla mojego klienta.

Czy moja oferta dotyczy tylko ceny, czy moze pokazuje w niej korzysci, ktére dostanie klient.

Cwiczenie: Sposoby przedstawiania korzysci- praktyczny trening.

Wybrane techniki sprzedazy

Technika Colombo.

Szczepionka oraz Etykietowanie.

Sciezka powrotna.

Technika ,otwieracza” dla wybranych typow klienta.

Mate ,tak” utatwia duze ,tak” — wykorzystanie reguty zaangazowania i konsekwenc;ji.
Rola komunikatéw niewerbalnych w kontakcie z klientem.

Obiekcje cenowe klientéw i techniki radzenia sobie z nimi, domykanie kontraktéw

Rozpoznawanie sygnatéw kupna.

Prébne zamkniecia — przygotowanie klienta do podjecia decyz;ji.
Obiekcje klienta — jak reagowaé?

Wypracowanie reakcji na rézne obiekcje i zastrzezenia.
Zastrzezenia klienta a emocje handlowca.

Jak powdd odmowy zamieni¢ w powdd zakupu - technika PIW-O.
Metody i techniki na finalizacje procesu sprzedazowego.

Cwiczenie techniki PIW-0 w radzeniu sobie z najczestszymi obiekcjami klientow.

Cwiczenie ,Zamykanie sprzedazy” - éwiczenie w parach.

Podstawy skutecznych negocjacji

Kiedy zaczyna sie proces negocjacji handlowych?



e Rozne strategie negocjacyjne — strategia pozycyjna vs. strategia problemowa - charakterystyka i najwazniejsze zatozenia.
¢ Przygotowanie do negocjacji — praktyczne wskazéwki oraz czeste btedy w przygotowaniach do rozmowy negocjacyjne;.

e Jak praktycznie wykorzysta¢ BATNA w rozmowie negocjacyjnej?

e Argumentacja w negocjacjach.

¢ Techniki negocjacyjne — przeglad najczesciej stosowanych technik.

Gra negocjacyjna ,Traktat pokojowy"” — realistyczna symulacja wielostronnych negocjacji, uczaca budowania porozumienia w warunkach
presji, sprzecznych intereséw i ograniczonych zasobow.

Podstawy wywierania wptywu i perswazji w sprzedazy

¢ 6 zasad wywierania wptywu Roberta Cialdiniego — jak stosowa¢ w rozmowach sprzedazowych.
e Reguta:

* — wzajemnosci,

e — zaangazowania i konsekwencji,

e - spotecznego dowodu stusznosci,

e — lubienia i sympatii,

e - autorytetu,

e - niedostepnosci.

¢ Rozpoznanie zastosowanych regut w przekazie komunikacyjnym.

¢ Praktyczne zastosowanie sugestywnego jezyka perswazji — umiejetno$é przekonywania i wywierania wptywu na innych przy pomocy stéw.
e Warunki skutecznosci jezyka perswaz;ji.

¢ Oddziatywanie na emocje odbiorcy.

¢ Wywieranie wptywu a manipulacja.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 10

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

L. L. . , . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakonczenia

Psychologia
sprzedazy - czyli
co nalezy
wiedzieé o

Artur Ptonka 18-09-2025 09:00 10:30 01:30

klientach

2 Diagnoza
9 Artur Ptonka 18-09-2025 10:30 12:00 01:30
potrzeb klienta

Przerwa Artur Plonka 18-09-2025 12:00 12:30 00:30

Sprzedaz

jezykiem Artur Ptonka 18-09-2025 12:30 14:30 02:00
korzysci

Wybrane

techniki Artur Ptonka 18-09-2025 14:30 16:00 01:30
sprzedazy



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

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

Obiekcje

cenowe klientéw
i techniki
radzenia sobie z
nimi, domykanie
kontraktow

Artur Ptonka 19-09-2025 09:00 10:30 01:30

Podstawy

skutecznych Artur Ptonka 19-09-2025 10:30 12:00 01:30
negocjacji

Przerwa Artur Plonka 19-09-2025 12:00 12:30 00:30

Podstawy

wywierania

wptywu i Artur Ptonka 19-09-2025 12:30 14:30 02:00
perswazji w

sprzedazy

Warsztat-

Praktyczny

. Artur Ptonka 19-09-2025 14:30 16:00 01:30
trening

umiejetnosci

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 1 590,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1 590,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 113,57 PLN

Koszt osobogodziny netto 113,57 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

Artur Ptonka



Przez wiele lat zdobywat szerokie kompetencje zawodowe w zakresie sprzedazy, zarzagdzania oraz
negocjacji. Doswiadczenie w zakresie sprzedazy i zarzgdzania podwtadnymi budowat
wspotpracujac z takimi firmami jak ZM Legmet, Cermag, CCC czy Intermoda Fashion. Od 2000 roku
specjalizuje sie

w szkoleniach zwigzanych zaréwno z procesami sprzedazowymi jak

i zarzagdczymi. Posiada 20 - letnie doswiadczenie handlowe, ktére praktykuje réwniez aktualnie jak
i 15 letnie doswiadczenie w zakresie zarzadzania zespotami. Wyktadowca w Wyzszej Szkole
bankowej w Opolu i we Wroctawiu w zakresie radzenia sobie z konfliktami. Jest statym panelista w
corocznym evencie rozwojowym EVOLUCJA.

Dzieki ukonczeniu studiow na wydziale mechanicznym jest rownorzednym partnerem

w rozmowach z klientami z branzy technicznej i produkcyjnej. Rozumiejac zasady dziatania firm
produkcyjnych i handlowych, potrafi doskonale dostosowac narzedzia szkoleniowe do specyfiki
dziatalnosci swoich klientow. Prowadzit projekty szkoleniowe zwigzane z kierowaniem zespotem
produkcji oraz wspétpracy miedzydziatowej.

W trakcie dotychczasowych dziatan szkoleniowych bardzo czesto wspotpracuje z firmami realizujgc
kompleksowe dziatania szkoleniowe i doradcze w zakresie umiejetnosci miekkich na
poszczegolnych ptaszczyznach dziatania firmy. Prowadzit wiele zadan szkoleniowych i doradczych
w zakresie Zarzadzania zaréwno dla kadry zarzadzajacej jednostkami administracji publicznej jak
réwniez firm z rynku biznesowego.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Informacje o materiatach dla uczestnikéw ustugi

Karty pracy-¢wiczenia, teczka, notes oraz dtugopis dla kazdego uczestnika.

Po szkoleniu e-mail z dodatkowym e-bookiem.

Informacje dodatkowe

Kazdy uczestnik otrzymuje zaswiadczenie ukonczenia szkolenia.

Posiadamy certyfikat jakosci ISO 9001:2015

Szkolenia dofinansowane s zwolnione z podatku VAT. ZWOLNIENIE Z VAT przystuguje firmom, gdy: * jest w catosci finansowane ze $rodkéw
publicznych w mysl ustawy o finansach publicznych. Zgodnie z trescig art. 43 ust. 1 pkt 29 lit. ¢ ustawy o podatku od towaréw i ustug (Dz. U. z

2017 r. poz. 1221 ze zm.) powyzsza ustuga szkoleniowa moze zosta¢ zwolniona z naliczenia podatku VAT.

Adres

ul. J6zefa Mianowskiego

woj. dolnoslaskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi

Klimatyzacja



Kontakt

ﬁ E-mail szkolenia@futureskills.pl

Telefon (+48) 577 851 333

Monika Kazmierczak



