Mozliwo$¢ dofinansowania

Szkolenie Proces skutecznej sprzedazy - 1 440,00 PLN brutto
od podstaw do Sredniozaawansowanego 1440,00 PLN netto
[Bony Rozwojowe] 90,00 PLN brutto/h

Numer ustugi 2025/07/23/118911/2896831 90,00 PLN netto/h

DIGITAL BRAND
MAGDALENA
GLOMSKA

© zdalna w czasie rzeczywistym

& Ustuga szkoleniowa

W 46/5  © 16h
1515 ocen B 09.12.2025 do 10.12.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Identyfikatory projektow Matopolski Pocigg do kariery

Szkolenie przeznaczone jest dla:

e pracownikéw dziatéw sprzedazy
e dziatéw handlowych
e przedstawicieli handlowych
¢ regionalnych kierownikéw sprzedazy
e menedzeréw sprzedazy i innych oséb zwigzanych ze sprzedaza.
¢ 0s6b bez dotychczasowego doswiadczenia zawodowego w tym
obszarze, jak i oséb juz pracujgcym w sprzedazy, ktére chca
uporzadkowaé, pogtebi¢ i poszerzyé¢ swoje kompetencje w
Grupa docelowa ustugi .
kluczowych obszarach sprzedazowych.
¢ Szkolenie dedykowane jest dla oséb poczatkujacych i
sredniozaawansowanych
¢ Uczestnicy projektu Kierunek-Rozwoj
* Uczestnikéw projektu Bony rozwojowe
¢ Ustuga rowniez jest adresowana do uczestnikéw Projektu MP oraz
dla uczestnikéw projektu NSE
¢ Ustuga réwniez adresowana dla Uczestnikow Projektu "Matopolski
pociag do kariery - sezon 1" i/lub dla Uczestnikéw Projektu "Nowy
start w Matopolsce z EURESem".

Minimalna liczba uczestnikow 4
Maksymalna liczba uczestnikéw 10
Data zakonczenia rekrutacji 05-12-2025

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym



Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

Ustuga przygotowuje do samodzielnego prowadzenia procesu sprzedazy, od analizy potrzeb klienta, poprzez prezentacje

16

Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0

oferty, az po finalizacje transakgcji i obstuge potransakcyjna.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Charakteryzuje mechanizmy
podejmowania decyzji zakupowych
przez klientéw

Charakteryzuje etapy procesu
sprzedazy oraz umiejetnos$é ich
praktycznego zastosowania

Definiuje potrzeby klientéw i stosuje

odpowiednie techniki zadawania pytan

prezentuje oferty w oparciu o jezyk
korzysci i dostosowanie do potrzeb
klienta

Stosuje techniki argumentac;ji

Stosuje technik cross-sellingu i up-
sellingu oraz planuje obstuge
potransakcyjnej

Kwalifikacje

Kompetencje

Kryteria weryfikacji

Omawia réznice migdzy decyzjami
opartymi na rozumie a emocjach oraz
wskazuje trzy elementy wptywajace na
satysfakcje klienta (potrzeby
merytoryczne, psychologiczne,
proceduralne).

Identyfikuje i omawia poszczegélne
etapy procesu sprzedazy, w tym réznice
miedzy krétkimi a dtugimi cyklami
sprzedazowymi.

Przeprowadza rozmowe badawczg z
klientem, stosujac techniki parafrazy i
aktywnego stuchania.

przygotowuje i prezentuje oferte,
uwzgledniajac korzysci klienta oraz
angazujac go w proces sprzedazy.

rozpoznaje i skutecznie odpowiada na
obiekcje klienta, stosujac odpowiednie
techniki argumentacyjne.

identyfikuje okazje do cross-sellingu i
up-sellingu oraz opracowaé plan
obstugi klienta po zakornczeniu
transakgiji.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny



Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetenciji
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

Ustuga zdalna w czasie rzeczywistym, realizowana jest w godzinach dydaktycznych 45 min.
Przerwy nie s wliczone w czas trwania ustugi

Liczba godzin praktycznych:12h

Liczba godzin teoretycznych: 4h

Metody pracy: mini-wyktady, dyskusje moderowane, case study, éwiczenia indywidualne i grupowe oraz symulacje rozméw handlowych.
Podczas pracy wykorzystywane beda narzedzia wizualne — prezentacja oraz interaktywne: quizy i chat.

Aby realizacja ustugi pozwolita osiggnaé cel gtéwny, warunkiem jest zaangazowanie uczestnika w réznorodne formy pracy podczas
szkolenia.

Dodatkowo jest mozliwosé podniesienia kompetencji na szkoleniu ,Skuteczna sprzedaz dla zaawansowanych od
Sredniozaawansowanego i zaawansowanego.”

Warto skorzystaé¢ z obu cyklow szkolen.

Szkolenie dedykowane jest dla oséb poczatkujacych i Sredniozaawansowanych

Przerwy nie sg wliczone w czas trwania ustugi

DZIEN |

Przeprowadzenie testu wiedzy (pre-test w ramach walidacji

BLOK | Wprowadzenie do sprzedazy (teoria i praktyka; dyskusja moderowana, mini-wyktad, éwiczenie)

e Rozpoczecie szkolenia, éwiczenie wprowadzajgce (ice breaker).
¢ Tréjkat satysfakcji klienta — potrzeby merytoryczne, psychologiczne, proceduralne.
e Rozum kontra emocje — podejmowanie decyzji zakupowych.

BLOK Il Proces sprzedazy (teoria i praktyka; dyskusja moderowana, mini-wyktad, ¢wiczenia)

e Etapy procesu sprzedazy.
Specyfika krétkich i dtugich cykléw sprzedazy — roztozenie sit.

¢ Przygotowanie do procesu sprzedazy — dlaczego nie warto go pomija¢?
e Warsztat pracy handlowca.

BLOK Ill Badanie potrzeb klienta (teoria i praktyka; dyskusja moderowana, mini-wyktad, ¢wiczenia)

e Jakio co pytaé, zeby sprzedawac - pytania w badaniu potrzeb.
e Parafrazaiinne narzedzia w sytuacjach sprzedazowych.



¢ Wypracowanie zestawu narzedzi do wykorzystania w realiach sprzedazowych kazdego z uczestnikow.
BLOK IV Prezentowanie oferty (teoria i praktyka; case study, dyskusja, mini-wyktad, ¢wiczenie)

¢ Prezentacja rozwigzania problemu klienta.

¢ Edukowanie klienta i sprzedaz doradcza.

e Czym jest jezyk korzysci i jak sig nim postugiwac?
e Angazowanie klienta w proces sprzedazy.

DZIEN II
BLOK I Trening handlowy — badanie potrzeb i prezentacja oferty (praktyka; symulacje rozméw handlowych)

¢ Przygotowanie do rozmow.

e Wyznaczenie oczekiwanych rezultatéw (celéw) rozmdw z klientami.
e Symulacje rozméw handlowych.

e Omowienie z informacjg zwrotng dla uczestnikow.

BLOK Il Obiekcje i jak sobie z nimi radzi¢ (teoria i praktyka; éwiczenia, dyskusja moderowana, mini-wyktad)

¢ Najczesciej pojawiajace sie obiekcje.

e Zastrzezenia klienta a gierki handlowe — jak sie nie da¢ zmanipulowac?

e Sposoby reagowania na konkretne obiekcje — schemat i wypracowanie konkretnych rozwigzan.
e Cena a wartos$¢ — budowanie wartosci w oczach klienta.

BLOK Ill Zamkniecie transakciji (teoria i praktyka; case study, dyskusja moderowana, mini-wyktad, ¢wiczenia)

e Fakty i mity o zamykaniu sprzedazy.

e Sygnaty gotowosci do zakupu.

e Zamknigcie transakcji a kontraktowanie dalszych dziatan.
e Zamykanie transakcji w sprzedazy prostej i ztozonej.

e Czym jest reaktancja i jak jej nie wzbudzac¢ w kliencie?

BLOK IV Podsumowanie i utrwalenie (praktyka i teoria; mini-wyktad, dyskusja moderowana, ¢wiczenie)

e Zwiekszanie wartosci transakcji: cross-selling i up-selling

e Obstuga potransakcyjnai jej rola w rozwoju wspotpracy z klientem.

e Podsumowanie i utrwalenie wiedzy.

e Stworzenie indywidualnego planu dziatania do wdrozenia po szkoleniu.

Przeprowadzenie testu wiedzy (post-test w ramach walidacji).

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajec¢: 14

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
o, Prowadzacy L, . B} .
zajeé zaje¢ rozpoczecia zakoriczenia

Przeprowadzenie
testu wiedzy
(pre-test w
ramach
walidacji)

09-12-2025 08:30 08:45

Liczba godzin

00:15



Przedmiot / temat Data realizacji
iy Prowadzacy L,
zajeé zajeé

BLOK |

Wprowadzenie
do sprzedazy
(teoria i praktyka;
dyskusja
moderowana,

Dagmara Tyc 09-12-2025

mini-wyktad,
éwiczenie)

Przerwa 30
. Dagmara Tyc 09-12-2025
minut

@3 BLOK Il

Proces
sprzedazy (teoria
i praktyka;
dyskusja
moderowana,

Dagmara Tyc 09-12-2025

mini-wyktad,
éwiczenia)

Przerwa 30

: Dagmara Tyc 09-12-2025
minut

@D BLOK Il

Proces
sprzedazy (teoria
i praktyka;
dyskusja
moderowana,

Dagmara Tyc 09-12-2025

mini-wykiad,
éwiczenia),

BLOK IV

Prezentowanie

oferty (teoria i

praktyka; case Dagmara Tyc 09-12-2025
study, dyskusja,

mini-wyktad,

éwiczenie)

BLOK |

Trening

handlowy -

badanie potrzeb i

prezentacja Dagmara Tyc 10-12-2025
oferty (praktyka;

symulacje

rozmoéw

handlowych)

Przerwa 30

: Dagmara Tyc 10-12-2025
minut

Godzina

rozpoczecia

08:45

10:00

10:30

12:00

12:30

14:00

08:30

10:00

Godzina
zakonczenia

10:00

10:30

12:00

12:30

14:00

15:30

10:00

10:30

Liczba godzin

01:15

00:30

01:30

00:30

01:30

01:30

01:30

00:30



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

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

BLOK II

Obiekcje i jak

sobie z nimi

radzi¢ (teoria i

praktyka; Dagmara Tyc 10-12-2025 10:30 12:00 01:30
éwiczenia,

dyskusja

moderowana,

mini-wyktad

Przerwa

. Dagmara Tyc 10-12-2025 12:00 12:30 00:30
30 minut

BLOK Il

Zamkniecie
transakgiji (teoria
i praktyka; case
study, dyskusja
moderowana,
mini-wyktad,
éwiczenia)

Dagmara Tyc 10-12-2025 12:30 14:00 01:30

BLOK IV

Podsumowanie i
utrwalenie
(praktyka i teoria;
mini-wyktad,
dyskusja
moderowana,

Dagmara Tyc 10-12-2025 14:00 15:15 01:15

éwiczenie)

Przeprowadzenie
testu wiedzy
(post-test w
ramach
walidacji).

- 10-12-2025 15:15 15:30 00:15

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 1 440,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1440,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 90,00 PLN



Koszt osobogodziny netto 90,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
)

121

Dagmara Tyc

Trenerka specjalizujgca sie w szkoleniach z zakresu komunikacji, kompetencji menedzerskich,
sprzedazy, obstugi klienta i negocjacji handlowych. Prowadzi szkolenia i treningi kompetencyjne dla
specjalistow i menedzeréw réznego szczebla.

Cztonek Polskiego Towarzystwa Treneréw Biznesu.

Ma szesnastoletnie doswiadczenie na stanowiskach handlowych

i menedzerskich w nastepujgcych obszarach: sprzedaz i obstuga klienta na rynkach krajowych i
miedzynarodowych, zarzgdzanie zespotem, negocjacje handlowe z klientami i dostawcami.
Pracowata na stanowiskach: Menedzer Oddziatu, Kierownik Dziatu Handlowego, Dyrektor Handlowy,
Dyrektor I1zby Gospodarczej. Jako handlowiec i menedzer wspdtpracowata z firmami produkcyjnymi
oraz ustugowo-handlowymi. Jako Dyrektor Polskiej Izby Gospodarczej Rusztowan wspdtpracowata
z instytucjami panstwowymi i naukowymi, organizacjami krajowymi i miedzynarodowymi,
organizowata konferencje naukowo-techniczne, ogélnopolskie i miedzynarodowe wydarzenia
branzowe oraz byta cztonkiem zespotu redakcyjnego pisma branzowego.

Ukonczyta studia podyplomowe Zarzgdzanie sprzedaza na rynkach krajowych i miedzynarodowych
w Kolegium Zarzadzania Akademii Ekonomicznej w Katowicach, Akademie Trenera Biznesu i
Akademie Trenera Biznesu dla Zaawansowanych w Wyzszej Szkole Bankowej. Absolwentka studiéw
magisterskich w zakresie jezyka rosyjskiego na Wydziale Filologicznym Uniwersytetu
Slaskiego.Ukonczyta semestralne studia w Instytucie Jezyka Rosyjskiego im. A. Puszkina w
Moskwie.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy otrzymuja prezentacje ze szkolenia, a takze certyfikat szkolenia

Warunki uczestnictwa

Wymogi unijne zwigzane z realizacja szkolenia z dofinansowaniem:

¢ Logowanie sie petnym imieniem i nazwiskiem

¢ Wigczona kamera oraz dostep do mikrofonu

Niespetnienie powyzszych moze skutkowacé brakiem dofinansowania

e Warunkiem uzyskania zaswiadczenia jest uczestnictwo w co najmniej 80%- 100% (w zaleznosci od programu dofinansowania i
podpisanej umowy z Operatorem) zaje¢ ustugi rozwojowej

e W ramach realizacji ustug szkoleniowych, Organizator utrwala wizerunek Uczestnikéw w formie nagran wideo, fotografii lub innych
materiatéw audiowizualnych wytgcznie w celach archiwizacyjnych, kontrolnych oraz dokumentacyjnych zwigzanych z projektem

dofinansowanym.

* Uczestnik zapisujac sig na szkolenie wyraza zgode na utrwalenie i wykorzystanie jego wizerunku w wyzej wymienionych celach.
¢ Organizator nie udostepnia nagran Uczestnikom po szkoleniu.



Regulamin swiadczenia ustug szkoleniowych znajduje sie na stronie:

https://digitalbrand.com.pl/

Warunki techniczne

Rekomendowane warunki techniczne:

Procesor dwurdzeniowy 2GHz lub lepszy (zalecany czterordzeniowy);

2GB pamieci RAM (zalecane 4GB lub wiecej);

System operacyjny taki jak Windows 8 (zalecany Windows 11), Mac OS wersja 10.13 (zalecana najnowsza wersja), Linux, Chrome 0S.
Szkolenie realizowane jest na platformie ClickMeeting. 3 dni przed szkoleniem Uczestnicy otrzymaja link do szkolenia.

Link jest aktywny od rozpoczecia szkolenia do daty jego zakonczenia

Poniewaz ClickMeeting jest platforma opartg na przegladarce, wymagane jest korzystanie z Google Chrome, Mozilla Firefox, Safari, Edge
(Chromium), Yandex lub Opera. Nalezy korzystac z najaktualniejszej oficjalnej wersji wybranej przegladarki.

Aby mie¢ pewnos¢, ze mozemy wzig¢ udziat w wydarzeniu bez jakichkolwiek probleméw, warto przed szkoleniem sprawdzic dziatanie
platformy, dzwieku i kamery za pomoca udostepnionego podczas logowania Testu konfiguracji systemu i postepowac zgodnie z instrukcjg
Dziatajaca kamera i mikrofon w celu POTWIERDZENIA | UDOKUMENTOWANIA SWOJEJ OBECNOSCI PODCZAS SZKOLENIA (warunek
obligatoryjny dla szkolen z dofinansowaniem)

Urzadzenie pozwalajgce na swobodny udziat w szkoleniu (laptop/tablet/telefon — preferowany laptop/komputer)

Stabilne potaczenie z Internetem

Rekomendujemy, aby podczas szkolenia méc korzystaé z dwdch monitoréw — na jednym, zeby byta wy$wietlane szkolenie i prezentowane
funkcjonalnosci, na drugim beda Paristwo mogli pracowa¢ niemalze jednoczesnie wraz z Trenerem. Drugim monitorem moze by¢ drugi
komputer, telewizor lub tablet.

Instrukcja “Jak korzystaé z programu Clickmeeting” znajduje sie na stronie:

w formie filmu instruktazowego:
https://www.youtube.com/watch?v=BCq6KzIVhdo
w formie Instrukcji pdf na stronie
https://digitalbrand.com.pl/

Kontakt

"m Magdalena Gtomska
1

E-mail biuro@digitalbrand.com.pl
Telefon (+48) 505 139 506



