Mozliwo$¢ dofinansowania

SPRZEDAZ XXI WIEKU

Numer ustugi 2025/07/15/151614/2879343

</

Alter Szkolenia
Agnieszka Bannach

© Sieradz / stacjonarna

& Ustuga szkoleniowa

W 50/5 (@ 39h
9 ocen £ 16.09.2025 do 16.10.2025

Informacje podstawowe

3 200,00 PLN brutto
3200,00 PLN netto
100,00 PLN brutto/h
100,00 PLN netto/h

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Biznes / Sprzedaz

Szkolenie skierowane jest do:

Przedstawicieli handlowych, doradcéw klienta, sprzedawcéw B2B i
B2C, ktdérzy chca podniesé swoje kompetencje w zakresie
nowoczesnych technik sprzedazy, komunikacji i budowania relacji z
klientem.

0sadb rozpoczynajacych prace w sprzedazy, ktore potrzebuja
ugruntowania podstaw oraz poznania aktualnych modeli i narzedzi
sprzedazowych.

Kierownikéw i menedzeréw sprzedazy, ktérzy chca lepiej rozumieé
procesy sprzedazowe XXI wieku i skuteczniej zarzadza¢ zespotem
handlowym.

Pracownikéw dziatéw obstugi klienta i call center, dla ktérych wazna
jest efektywna komunikacja oraz umiejetno$¢ radzenia sobie z
obiekcjami klientéw.

0Os6b prowadzacych wtasng dziatalnosé gospodarcza, ktdére
odpowiadajg za sprzedaz swoich ustug lub produktéw i chca robié¢ to
w sposoéb bardziej profesjonalny i skuteczny.

Szkolenie nie wymaga specjalistycznego wyksztatcenia — istotna jest
motywacja do rozwoju umiejetnosci sprzedazowych i otwarto$¢ na prace

warsztatowa.
Minimalna liczba uczestnikow 5
Maksymalna liczba uczestnikow 15
Data zakonczenia rekrutacji 15-09-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 32



Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest rozwiniecie praktycznych umiejetnosci sprzedazowych uczestnikéw poprzez przekazanie aktualnej

Certyfikat VCC Akademia Edukacyjna

wiedzy oraz narzedzi niezbednych do skutecznego prowadzenia proceséw sprzedazy w realiach XXI wieku.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Okresli¢ nowoczesna definicje
sprzedazy XXI wieku

Rozpozna¢ swdj styl komunikacyjny i
dopasowa¢ komunikacje do stylu
klienta

Wykorzysta¢ nowoczesne techniki
sprzedazowe w rozmowie z klientem

Skutecznie radzi¢ sobie z obiekcjami
klientow

Przeprowadzi¢ rozmowe handlowa
zgodnie z modelem 4Z

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji

Potrafi wymieni¢ 3 kluczowe elementy
nowoczesnej sprzedazy i wyjasni¢ ich
znaczenie

Uczestnik poprawnie okresla swoj styl
oraz wskazuje réznice w komunikacji z
innymi stylami

Poprawnie stosuje narzedzia takie jak:
3-etapowa wizualizacja, piramida
potrzeb klienta, implikacje

Potrafi przyporzadkowac¢ obiekcje do
jednej z 5 grup i dobra¢ wtasciwa
reakcje

Uczestnik potrafi samodzielnie
przygotowac i przeprowadzi¢ rozmowe
wedtug schematu: Zainteresuj — Zbadaj
- Zaproponuj — Zatwierdz

Metoda walidacji

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

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 walidacji?

TAK

Program

MODUL |
Podstawy sprzedazy (czyli czym kierowac sie na co dziern w rozwoju oraz dziataniach handlowych)

* Kwestionariusze predyspozycji (dwa testy, dzieki ktérym rozktadamy zawodowe predyspozycje na czynniki pierwsze. Utatwia to dalszg
prace oraz dobor whasciwych éwiczen i literatury po szkoleniu).

 Okreslenie 3 sktadowych definicji sprzedazy XXI wieku (w firmach XXI wieku powinno sie pracowac w oparciu o wszystkie 3. Taka
postawa bardzo mocno wyrézni handlowcoéw na tle konkurencii).

¢ Utworzenie jednej, spdjnej definicji sprzedazy.

¢ Poznanie i oméwienie starego oraz nowego modelu sprzedazy (dzieki temu unikamy juz od pierwszych dni pracy najczestszych
bteddw popetnianych przez handlowcow).

MODUL Il

Style komunikacyjne
* Test

Okreslenie stylu komunikacyjnego uczestnika szkolenia oraz wskazanie jego mocnych stron, a takze obszaréw do pracy.
¢ Teoria

- mocne i stabe strony kazdego stylu komunikacyjnego;

- sposoby na poznawanie, jakim stylem komunikacyjnym postuguje sie klient;

- wypracowanie sposobow na efektywna komunikacje z poszczegélnym stylami;

- okreslenie, jakie problemy mozemy mie¢ w przysztos$ci z danym stylem i stworzenie listy ,szczepionek”, czyi zachowan handlowca, ktére
dany problem moga wyeliminowac lub nie dopusci¢ do jego powstania.

¢ Analiza wideo

Rozpoznawanie stylow komunikacyjnych w praktyce na przyktadzie analizy wybranych oséb ze Swiata medidw, rozrywki i polityki
(poniewaz te obszary kazdy zna, wiec analizowane osoby nie beda dla uczestnikéw szkolenia obce).

MODUL Iil

Nowoczesne techniki sprzedazowe
¢ Pierwsze wrazenie

- budowanie pierwszego wrazenia w rozmowie telefonicznej

- btedy wigzane z budowaniem pierwszego wrazenia

- 4 sposoby na budowanie pierwszego pozytywnego wrazenia
¢ 3-etapowa wizualizacja

Narzedzie porzadkujgce rozmowe oraz wzmacniajgce site argumentacji, pokazujgce korzysci.
¢ Piramida potrzeb klienta

Piramida uczy, w jaki sposéb rozpoznawac potrzeby klienta (jawne oraz ukryte) i na tej podstawie modyfikowa¢ schemat rozmowy (tak, by
rozmowy nie byty identyczne, tylko dopasowane do konkretnego klienta). Piramida pozwala réwniez na tworzenie lepszych tekstéw
marketingowych oraz mailingu do klienta.



¢ Implikacje

Technika pomagajaca za pomoca prostych stéw utworzy¢ handlowcowi pozadany przez niego schemat myslowy u klienta lub wzmocni¢
site argumentoéw. Dzigki tej technice klient ,je nam z reki”.

¢ 6 grup pytan w rozmowie handlowej, czyli jak budowac¢ dialog i wywotywaé potrzeby.
MODUL IV
Radzenie sobie z obiekcjami
e Omowienie 5 grup obiekcji (zrozumienie, z ktérg grupg mamy w danym momencie do czynienia pozwala dobra¢ wtasciwy, dobrze
dziatajacy argument).
» Najczestsze btedy popetniane podczas radzenia sobie z obiekcjami (omdwienie oraz wypracowanie listy stow i zwrotéw zakazanych).

e Argumenter — stworzenie listy dobrych reakcji na obiekcje klienta, dzieki temu handlowcy wychodzg ze szkolenia z gotowym
rozwigzaniem do zaimplementowania od nastepnego dnia.

MODUL V
MODEL 4 Z (czyli jak prowadzi¢ nowoczesng rozmowe telefoniczng z klientem)

¢ Mity i btedy handlowcow podczas rozméw telefonicznych z klientami.
¢ 1Z (zainteresuj)

- W jaki sposéb pracowacé z prospectingiem.

- Sposoby na rozpoczynanie rozméw telefonicznych w taki sposéb, aby zaciekawi¢ klienta juz od pierwszych stéw.

- ,Marchewka”, czyli w jaki sposéb angazowac¢ uwage klienta.

- Najczestsze obiekcje na poczatku rozmowy - z czego wynikajg i jak sobie z nimi radzi¢ (psychologia sprzedazy)
e 27 (zbadaj)

- Omoéwienie najczestszych btedéw popetnianych przez handlowcéw podczas badania potrzeb.

- Pokazanie przyktadowych pytan, ktére pomagajag handlowcowi w rozmowie.
¢ 3Z (zaproponuj)

- Idea ztotego kregu — czyli jak prowadzi¢ rozmowe sprzedazowa bez elementu ,akwizycji” oraz kopiowania sposobéw rozmowy
konkurencji

- Jak prezentowaé oferte firmy, aby klient czut sie indywidualnie potraktowany oraz widziat korzysci dla siebie
e 4Z (zatwierdz)

- techniki na zamykanie sprzedazy z inicjatywa po stronie handlowca
* Scenariusz rozmowy + argumenter

- wypracowanie scenariusza rozmowy oraz argumentera (odpowiedzi na obiekcje), aby handlowiec mogt sam efektywnie pracowac z baza
klientow.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 0



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina

L Prowadzacy L, . ; . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakorczenia
Brak wynikéw.
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 3200,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 3200,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 100,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 100,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

O Elzbieta Malik

‘ ' Trenerka posiada 17 lat praktycznego do$wiadczenia w szkoleniach z obszaru sprzedazy,
zarzadzania, komunikacji, motywacji, train the trainers czy coachingu managerskiego. Absolwentka
Szkoty Treneréw Wszechnicy Uniwersytetu Jagielloriskiego. Prelegentka TEDx Talks oraz
Miedzynarodowych Targéw Pracy Career Expo. Autorka licznych artykutéw branzowych oraz filméw
edukacyjnych i szkolen internetowych.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty PDF do kazdego modutu

Szablony do pracy indywidualnej i zespotowe;j

Informacje dodatkowe

Szkolenie obejmuje 24 godzin zegarowych, czyli 32h dydaktyczne. W czasie szkolenia zostanie zweryfikowana lista obecnosci. Frekwencja
wymagana na poziomie co najmniej 80%. Cena ustugi zawiera koszt walidacji. Informujemy o mozliwosci wizyty monitoringowej ustugi. W
przypadku uczestnictwa w ustudze oséb z niepetnosprawnoscia ustuga zostanie dostosowana do ich potrzeb. Ustuga zwolniona z VAT-u
(art.113 ust. 1i 2 ustawy o VAT).



Adres

ul. Olendry Mate 28
98-200 Sieradz
woj. tédzkie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Wi

Kontakt

ﬁ E-mail agnieszka.bannach@gmail.com

Telefon (+48) 508 465 485

Agnieszka Bannach



