Mozliwo$¢ dofinansowania

Akademia Sprzedazy i Negocjacji 2 880,00 PLN brutto
Numer ustugi 2025/06/10/137673/2806236 288000 PLN netto
90,00 PLN brutto/h
Eﬂﬁwﬁmﬁ:itvwrﬁti 90,00 PLN netto/h
FUNDACJA
ROZWOJU
KOMPETENCJI |

PRZEDSIEBIORCZO

] © zdalna w czasie rzeczywistym
SCI PROAKTYWNI

& Ustuga szkoleniowa

W 46/5 (@ 32h
141 ocen 3 10.10.2025 do 31.10.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Do udziatu w szkoleniu zapraszamy sprzedawcow, przedstawicieli
Grupa docelowa ustugi handlowych, doradcoéw klienta oraz wszystkich tych, ktérzy na co dzien
majg bezposredni kontakt z klientem.

Minimalna liczba uczestnikéw 5

Maksymalna liczba uczestnikow 14

Data zakornczenia rekrutacji 09-10-2025

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym

Liczba godzin ustugi 32

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0

Cel

Cel edukacyjny

Ustuga przygotowuije uczestnikéw do efektywnej sprzedazy i negocjowania w zyciu zawodowym poprzez zdobycie
wiedzy oraz umiejetnosci efektywnego komunikowania sie i wywierania wptywu w rozmowie.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji



Efekty uczenia sie

WIEDZA: Uczestnik po udziale w
szkoleniu:

- charakteryzuje techniki oraz zasady,
niezbedne w pracy profesjonalnego
sprzedawcy, przedstawiciela
handlowego, czy osoby obstugujacej
klientéw,

- charakteryzuje zasady prowadzenia
profesjonalnej rozmowy handlowej
zmierzajacej do skutecznej finalizacji,
- charakteryzuje zasady dotyczace
prowadzenia negocjacji w sprzedazy,
- carakteryzuje techniki pomagajace
zwieksza¢ sprzedaz,

- stosuje praktyki marketingowe
wykorzystywane w dzisiejszych
czasach,

- charakteryzuje zasady budowanie
strategii sprzedazowej w oparciu o
proces prospectingowy,

- definiuje Personal Branding w
sprzedazy i jakie s3 jego zatozenia,

- charakteryzuje zasady dotyczace
kreowania wizerunku profesjonalnego
handlowca,

- omawia modele i trendy sprzedazowe
obowigzujace wczoraj i dzis.

UMIEJETNOSCI:

Uczestnik po udziale w szkoleniu:

- charakteryzuje réznorakie typy
klientéw oraz potrafi dostosowaé
spos6b komunikacji do
zdiagnozowanego typu klienta,

- prowadzi rozmowe z klientem tak, aby
w naturalny sposéb zmierzata do
finalizacji sprzedazy,

- uzywa zwrotow przydatnych i czesto
niezbednych w sprzedazy,

- identyfikuje swoje mocne strony jako
sprzedawcy i obszary do rozwoju.

KOMPETENCJE SPOLECZNE: Uczestnik
po udziale w szkoleniu:

- efektywnie komunikuje sie z innymi
oraz wywieraé¢ wptyw na innych, aby
osiggna¢ zamierzone cele.

Kryteria weryfikacji

Uczestnik:

- charakteryzuje techniki i zasady pracy
handlowca w kontekscie sytuacji
sprzedazowej

- charakteryzuje poprawna sekwencje i
elementy rozmowy handlowej (np.
otwarcie, badanie potrzeb, jezyk
korzysci, zamkniecie)

- charakteryzuje gtéwne etapy
negocjacji i zasady przygotowania
(BATNA, ustalenie celu, nastawienie
negocjacyjne)

- rozréznia skuteczne techniki
wspierajagce sprzedaz (np. upselling,
cross-selling, jezyk korzysci)

- charakteryzuje wspétczesne metody
marketingowe (np. content marketing,
media spotecznosciowe, automatyzacja
marketingu)

- rozréznia elementy procesu
prospectingowego (definicja celu,
profilu klienta, Zrédet i metod dotarcia)
- definiuje pojecie Personal Branding i
wskazuje jego podstawowe elementy
(tozsamosé, spojnosé, widocznosé,
wartosci)

- rozréznia klasyczne i nowoczesne
modele sprzedazy oraz identyfikuje
zmiany w podejsciu do klienta

Uczestnik:

- rozréznia typ klienta na podstawie
opisu sytuacji

- dobiera styl komunikacji do typu
klienta

- unika btedéw komunikacyjnych (np.
zbyt szybkie tempo dla klienta
ostroznego)

- wskazuje wlasciwa kolejno$¢ etapow
rozmowy (otwarcie, badanie potrzeb,
prezentacja oferty, zamkniecie)

- dobiera wtasciwe pytania (np. otwarte
do badania potrzeb, zamykajace do
finalizacji)

- dobiera poprawne i skuteczne zwroty
handlowe (np. ,Zauwazytem, ze..”, ,To
rozwigzanie pomoze Panu w..")

- projektuje plan dziatania lub cel
rozwojowy

Uczestnik:

- w sytuacji problemowej wybiera
strategie komunikacyjna opartg na
aktywnym stuchaniu, argumentac;ji i
asertywnosci

Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie



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

Do udziatu w szkoleniu zapraszamy sprzedawcéw, przedstawicieli handlowych, doradcéw klienta oraz wszystkich tych, ktérzy na co dzien
maja bezposredni kontakt z klientem.

W ramach szkolenia poruszymy zagadnienia:
1. Marka mojego produktu/ ustugi.
a. Czym jest marka, ktdrg reprezentuje i co o niej wiem? ( wizerunek i wartosci marki, przewaga konkurencyjna- wyrézniki marki)

b. Jaka jest strategia marketingowa mojej firmy? (segmentacja rynku- identyfikacja grup docelowych, sposoby dotarcia do potencjalnego
klienta)

c. Jakie potrzeby klienta zapewnia produkt/ustuga, ktérg oferuje, czyli: ,Dlaczego mam to kupié?”
d. Najlepsze praktyki marketingowe obowigzujgce w dzisiejszych czasach
e. Strategia sprzedazy, czyli mdj proces prospectingowy- proces poszukiwania klienta:

e Jaki jest moj cel sprzedazowy?- definiowanie indywidualnych celéw sprzedazowych
e Kim jest moj klient?- definiowanie profilu mojego klienta

e Gdzie znalez¢ klienta?- definiowanie zrodet klientéw

e Jak dotrze¢ do klienta?- definiowanie metod dotarcia do klienta

2. Moja marka osobista, czyli Personal Branding w sprzedazy
a. Marka wtasna

e Czym jest marka wtasna i co sie na nig sktada?

e Proces budowania marki wtasnej

¢ Podstawowe zatozenia ,Personal Brandingu”, jako narzedzia do budowania trwatych i efektywnych relacji z partnerami biznesowymi i
klientami

b. Kreowanie wizerunku profesjonalnego handlowca

¢ Elementy etykiety biznesowej

¢ Biznesowy ,dress code”

¢ Diagnoza naturalnych predyspozycji i wspierajacych cech osobowosciowych
e Przygotowanie do spotkania biznesowego



o Efekt pierwszego wrazenia
c¢. Body language- wykorzystanie komunikacji niewerbalnej w kontakcie z klientem
d. Komunikacja werbalna i jej wptyw na klienta
e. Spojnos¢ marki mojego produktu/ustugi z mojg markg osobistg
3. Moj proces sprzedazy
a. Czym tak naprawde jest sprzedaz?

e Sprzedaz wczoraj i dzis- modele i trendy sprzedazowe
e Schematy myslenia o sprzedazy i ich eliminowanie
* Dlaczego jestem sprzedawca?- czyli o motywacji wewnetrznej

b. Struktura procesu sprzedazy

e Otwarcie i budowanie relacji w sprzedazy

¢ Aktywne stuchanie i badanie potrzeb klienta
e Jezyk korzysci w sprzedazy

e Zamkniecie sprzedazy

c. Psychologia zachowan klienta

¢ Rodzaje osobowosci klientow- typologia klienta
¢ Psychologiczne uwarunkowania zachowan konsumentéw

d. lluzoryczna moc trikdw sprzedazowych

e Omodwienie najczesciej wykorzystywanych przez handlowcéw trikdw sprzedazowych
e Wskazanie mocnych i stabych stron bazowania na trikach podczas sprzedazy

e. Powody oporu i zastrzezen klienta, m.in. stereotypy, brak relacji, niedostosowanie przebiegu rozmowy do potrzeb klienta, brak
umiejetnego uswiadomienia korzysci

f. Radzenie sobie z oporem i zastrzezeniami w sprzedazy, czyli:

e Kim jest tzw. ,trudny klient” i jak z nim postepowac?

e ,To jest za drogie!”, czyli jak wptywaé na obiekcje klienta zwigzane z ceng

e ,Zawiodtem sie na Was!"- czyli jak radzi¢ sobie z reklamacjami klientéw

¢ ,Racje mam ja!"- jak postepowa¢ z klientem btednie przekonanym o swojej racji
e ,Jestesmy partnerami’- asertywno$¢ w relacji handlowiec- klient

g. ,Sprzedatem i co dalej?”- jak powinien wyglada¢ profesjonalny serwis posprzedazowy

h. Nowe trendy w sprzedazy

4. Negocjacje w sprzedazy

a. Jaki jest cel negocjacji w sprzedazy

b. Zanim zaczniemy negocjowac (gromadzenie informacji; bufory negocjacyjne — BATNA; punkty zwrotne)
c. Rodzaje/style proceséw negocjacyjnych

d. Strategie negocjacyjne / nastawienie negocjacyjne

e. Gtéwne etapy w negocjacjach

f. Techniki negocjacyjne

g. Win-win w negocjacjach: Jak dazy¢ do sytuacji win-win, w ktérej obie strony czujg, ze wygraty?

Harmonogram szkolenia uwzglednia godziny dydaktyczne 45 minut oraz przerwy (czestotliwo$¢ przerw 15 minut po 2 godzinach
zegarowych zajec).



Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec: 0

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
. Prowadzacy . . ; . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia
Brak wynikéw.
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 2 880,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 2 880,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 90,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 90,00 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
—

1z1

Anna Szczepanek

Anna Szczepanek- Certyfikowany trener biznesu, coach i doradca biznesowy. Na swoim koncie ma
ponad 7000 godzin pracy doradczej, szkoleniowej i superwizyjnej oraz ponad 3000 godzin pracy
coachingowe;j.

Specjalizuje sie w szkoleniach i doradztwie biznesowym z zakresu sprzedazy i obstugi klienta,
zarzadzania pracownikami oraz wyzwalania potencjatu pracowniczego. Skutecznie prowokuje do
odkrywania i rezygnacji z utartych schematéw myslenia hamujacych rozwdj i zastapienia ich
twérczym podejsciem.

+ Na jej koncie jest ponad 7000 godzin pracy szkoleniowej, doradczej i superwizyjnej oraz ponad
3000

godzin coachingu indywidualnego

+ Prowadzi szkolenia:

-sprzedazowe

-menedzerskie

-umiejetnosci osobistych (m.in. ,Wspotpraca w zespole”; ,Efektywnos$¢ osobista”,; ,Komunikacja
interpersonalna”)

+ Doradza m.in. w zakresie sprzedazy, zarzagdzania pracownikami i wyzwalania potencjatu
pracowniczego (optymalizacja wykorzystania posiadanych zasobdw)



+ Prowadzi Assessment i Development Center pod katem selekcji i doboru oraz awansu
pracownikéw
« Projektuje autorskie programy szkoleniowe

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy otrzymuja skrypt do szkolenia oraz w zalezno$ci od potrzeby pliki dokumentéw przygotowanych w dowolnym formacie przez
prowadzacego szkolenie.

Informacje dodatkowe

Terminy szkolen zostang ustalone wspdlnie po zebraniu sie grupy i skonsultowaniu potrzeb poszczegdlnych uczestnikéw. Harmonogram
zostanie umieszczony co najmniej 5 dni przed rozpoczeciem szkolenia.

W szkoleniu moze wzig¢ udziat kazda osoba posiadajgca dofinansowanie lub nie, skierowana przez pracodawce na szkolenie lub
uczestniczgca w nim z wtasnej inicjatywy

Prosimy o kontakt w sprawie szczegotéw.

Warunki techniczne

Komputer/urzadzanie mobilne z dostepem do Internetu.

Kontakt

ﬁ E-mail szkolenia@fundacjaproaktywni.pl

Telefon (+48) 533 442 199

Fundacja Proaktywni



