Mozliwo$¢ dofinansowania

i@ s Skuteczna sprzedaz, budowanie 1 700,00 PLN brutto
2’:@ 1425 efektywnosci i domykanie transakcji. 1700,00 PLN netto

106,25 PLN brutto/h
106,25 PLN netto/h

Numer ustugi 2025/09/04/172069/2984821

FUNDACJA
WARTOSCI
FUNDAMENTEM

© Ruda Slaska / stacjonarna

& Ustuga szkoleniowa

Kh KKKk 49/5  © 16h
366 ocen B 23.10.2025 do 24.10.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Szkolenie jest przeznaczone dla handlowcéw odpowiedzialnych za
pozyskiwanie klientow i sprzedaz, ktérym pomoze zwiekszy¢ skutecznosc
rozméw, budowad relacje i sprawniej domyka¢ transakcje. Menadzerowie
. sprzedazy zyskajg narzedzia do efektywnego zarzadzania zespotem,
Grupa docelowa ustugi ; S L .
motywowania pracownikdw oraz wdrazania skutecznych technik
sprzedazowych. Z kolei zespoty obstugi klienta nauczg sie wykorzystywac
kazda interakcje jako szanse sprzedazowg oraz lepiej rozumieé potrzeby

klientéw, przektadajac je na dziatania handlowe.

Minimalna liczba uczestnikow 5
Maksymalna liczba uczestnikow 10

Data zakornczenia rekrutacji 22-10-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 16

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

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

Cel

Cel edukacyjny



Szkolenie przygotuje uczestnikéw do samodzielnego i efektywnego prowadzenia procesu sprzedazy. Uczestnicy naucza
sie efektywnie nawigzywacé kontakt, opracowywac efektywng strategie sprzedazy oraz jg domkna. Uczestnicy bedg mieli
okazje do wymiany doswiadczen oraz omoéwienia sytuacji, z ktérymi spotykajg sie w pracy z klientami.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji

Definiuje psychologiczne mechanizmy

podejmowania decyzji zakupowych Test teoretyczny

Rozumie psychologiczne mechanizmy L. .
. . . . Opisuje wptyw emocji na proces .
podejmowania decyzji zakupowych i Wywiad swobodny

" . sprzedazy
wplywu emoc;ji na proces sprzedazy

Planuje proces podejmowania decyzji
ep pode] . L, va Wywiad swobodny
zakupowych przez swoich klientéw

Planuje dziatania zmierzajace do

Wywiad bod
pozyskania leadéw ywiad swobodny

Planuje rézne modele pozyskiwania . . .
Charakteryzuje strategie zarzadzania

leadéw i strategie zarzadzania Wywiad swobodny

sprzedaz
sprzedaza P 2
Planuje radzenie sobie z obiekcjami Obserwacja w warunkach
klientow symulowanych
Podaje przyktady kluczowych Obserwacja w warunkach
Analizuje i wykorzystuje kluczowe momentéw w rozmowie handlowej symulowanych
momenty w rozmowie handlowej
Sporzadza plan rozmowy handlowe;j Wywiad swobodny
Opisuje metody organizacji pracy Wywiad swobodny

Organizuje prace i zarzadza KPl w

sprzedazy Uzasadnia potrzebe obliczania i

zarzadzania KPl w sprzedazy Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Prowadzi skuteczng sprzedaz
telefoniczng oraz inicjuje kontakt z

klientem Definiuje elementy skutecznej Obserwacja w warunkach

sprzedazy telefonicznej symulowanych

Charakteryzuje zrédta spadku

N Wywiad swobodny
Diagnozuije zrédta spadku motywacji i motywacji
wdraza dziatania wspierajace
zaangazowanie wlasne i zespotu Planuje dziatania wspierajace Obserwacja w warunkach

zaangazowanie wtasne i zespotu symulowanych



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Monitoruje obiekcje klienta Wywiad swobodny
Kontroluje obiekcje klienta i
przeksztatca opér w gotowos¢ do Planuje i opisuje w jaki spos6b obiekcje )
wspétpracy L . .. Obserwacja w warunkach
i opor przeksztatci¢ w gotowos¢ do
B symulowanych
wspotpracy

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

Szkolenie obejmuje nastepujacy zakres tematyczny:
DZIEN | : Sprzedaz i efektywno$é — psychologia strategii i zarzadzania sprzedazy
Modut I: Psychologia strategii i zarzadzania sprzedaza

e opracowanie strategii i modeli pozyskiwania leadéw,
e transfer strategii na dziatania z klientami,
e rozpoznawanie kluczowych momentéw rozmowy

Modut II: Budowanie efektywnosci osobistej w sprzedazy

* organizacja pracy,

¢ eliminacja zbednych dziatan,

e zarzadzanie KPI,

¢ koncentracja na czynnosciach przynoszacych najwieksza wartosc,
¢ optymalizacja dziatan sprzedazowych.

Modut llI: Sprzedaz telefoniczna i inicjowanie kontaktu

» skuteczne otwarcie rozmowy,
e wzbudzenie zainteresowania klienta,
e call calling,



¢ radzenie sobie z obiekcjami i prowadzenie rozmoéw sprzyjajacych decyzjom zakupowym.
Modut IV: Neuropsychologia emocji w sprzedazy

* zrozumienie,
e mechanizmy wptywu na decyzje i zachowania klientéw,

Modut V:Integracja umiejetnosci sprzedazowych w praktyce

¢ tgczenie strategii, efektywnosci i wiedzy o emocjach,
e wypracowanie planu dziatan i priorytetyzacja zadan sprzedazowych.

DZIEN Il : Motywacja, zarzadzanie sprzedaza, perswazja i negocjacje
Modut VI: Diagnoza i rozwéj zespotu sprzedazowego

¢ identyfikacja przyczyn braku motywaciji, rutyny oraz niskiej skutecznosci,
¢ wdrazanie technik wspierajgcych zaangazowanie i efektywno$¢ handlowcéw.

Modut VII: Zarzadzanie sprzedaza

e wyznaczanie realistycznych celéw,

e monitorowanie wynikoéw,

e analiza KPI

¢ optymalizacja proceséw sprzedazowych w celu zwiekszenia efektywnosci.

Modut VIII: Badanie potrzeb klientéw

¢ skuteczne metody odkrywania oczekiwan i problemow klientow,
¢ budowanie warto$ciowych relacji oraz dopasowywanie oferty do rzeczywistych potrzeb.

Modut IX: Obalanie obiekc;ji i radzenie sobie z oporem

e przetamywanie watpliwosci klientéw,
» prowadzenie konstruktywnych rozméw oraz wypracowywanie rozwigzan sprzyjajagcych decyzjom zakupowym.

Modut X: Domykanie sprzedazy

e rozpoznawanie momentu gotowosci klienta do decyzji oraz stosowanie skutecznych technik finalizaciji, ktére zwiekszajg wspédtczynnik
zamkniecia transakcji.

Modut XI: Egzamin wewnetrzny

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 18

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

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

Modut I:
P .
sycho.l‘o.gla Jarostaw
strategii i 23-10-2025 09:00 10:30 01:30
. Pudetek
zarzadzania
sprzedaza

Jarostaw

Przerwa Pudetek 23-10-2025 10:30 10:45 00:15



Przedmiot / temat

zajec

Modui Il

Budowanie
efektywnosci
osobistej w
sprzedazy

Przerwa

Modui n:

Sprzedaz
telefonicznai
inicjowanie
kontaktu

Przerwa

Modut IV:

Neuropsychologi

a emocji w
sprzedazy

Modut
V:Integracja
umiejetnosci
sprzedazowych
w praktyce

Modut VI:

Diagnoza i rozwoj

zespotu
sprzedazowego

Przerwa

Modut VII:

Zarzadzanie
sprzedaza

Przerwa

Modut

VIII: Badanie

potrzeb klientéw

PEEEY Przerwa

Prowadzacy

Jarostaw
Pudetek

Jarostaw
Pudetek

Jarostaw
Pudetek

Jarostaw
Pudetek

Jarostaw
Pudetek

Jarostaw
Pudetek

Andrzej
Zdanowski

Andrzej
Zdanowski

Andrzej
Zdanowski

Andrzej
Zdanowski

Andrzej
Zdanowski

Andrzej
Zdanowski

Data realizacji
zajeé

23-10-2025

23-10-2025

23-10-2025

23-10-2025

23-10-2025

23-10-2025

24-10-2025

24-10-2025

24-10-2025

24-10-2025

24-10-2025

24-10-2025

Godzina
rozpoczecia

10:45

12:15

12:30

14:00

14:30

16:00

09:00

10:30

10:45

12:00

12:15

13:30

Godzina
zakonczenia

12:15

12:30

14:00

14:30

16:00

17:00

10:30

10:45

12:00

12:15

13:30

14:00

Liczba godzin

01:30

00:15

01:30

00:30

01:30

01:00

01:30

00:15

01:15

00:15

01:15

00:30



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
. Prowadzacy o, X ; . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakorczenia
Modut IX:
Obalanie obiekc;ji Andrzej
. . . . 24-10-2025 14:00 15:15 01:15
i radzenie sobie z Zdanowski
oporem
Andrzej
Przerwa . 24-10-2025 15:15 15:30 00:15
Zdanowski
Modut X:
?du Andrzej
Domykanie . 24-10-2025 15:30 16:45 01:15
. Zdanowski
sprzedazy
E .
gzamin - 24-10-2025 16:45 17:00 00:15
wewnetrzny
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 1 700,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1 700,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 106,25 PLN
Koszt osobogodziny netto 106,25 PLN
Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 2

Jarostaw Pudetek

Certyfikowany Trener Biznesu, Absolwent Szkoty Treneréw Biznesu Akademii SET®, menedzer z
ponad 19-letnim doswiadczeniem w sprzedazy, obstudze klienta i zarzadzaniu sprzedazg,
specjalista z zakresu budowania skutecznych zespotéw, zarzgdzania zespotami oraz budowania
efektywnosci (zaréwno osobistej, jak i biznesowej), posiadacz Certyfikatu SET® Interpersonal Skills
Training. Trener i konsultant biznesowy majacy na koncie ponad 21.500 godzin spedzonych na
salach szkoleniowych oraz sesji rozwojowych ze sprzedawcami i menedzerami réznych branz
(ponad 27.600 oséb w tym ponad 4.500 menedzeréw).



Zatozyciel, trener i Dyrektor Zarzadzajacy w firmie szkoleniowej Coaching Center Sp. z 0.0. oraz
Prezes Zarzadu Fundacji ,Strefa Szkolen”. Miedzynarodowy Konsultant badania osobowosci
zawodowej Facet5™ oraz Insightful Profiler™ (iP121). Wspoétautor innowacyjnych symulacji
biznesowych ,Sycylia™” oraz ,Czas na kawe™” (z obszaréw: komunikacja, wspotpraca, budowanie
zaangazowania, samoorganizacja zespotdéw, empowerment, budowanie efektywnosci) opartych na
metodach Activity-Based Learning.

Przede wszystkim praktyk - nie teoretyk - i na to stawia w projektowanych i prowadzonych przez
siebie szkoleniach, wykorzystujgc w nich swojg bogatg wiedze i doswiadczenie. Przez Klientdw i
Uczestnikow szkolen i warsztatow ceniony za proste, ale skuteczne rozwigzania, dzieki ktérym
usprawniajg oni swoj biznes.

Autor ksigzki: ,Zostan Mistrzem Sprzedazy Telefonicznej” sprzedanej w ponad 5 tysigcach
egzemplarzy.

222

O Andrzej Zdanowski

‘ ' ANDRZEJ ZDANOWSKI

TRENER /PRAKTYK/AUTOR
tel: 606 490 062
e-mail : andrzej@siegajdalej.pl

Od kilkunastu lat tworze i prowadze zespoty sprzedazowe. Moje atuty to bogate doswiadczenie i
praktyka w zarzgdzaniu grupami sprzedazowymi.

Nagrody oraz referencje od firm bedacych liderami rynku potwierdzajg moje osiggniecia oraz ciaggte
dazenie do realizacji wyznaczanych celéw. Cata moja praca to... ludzie.

Efekty moich metod zarzgdzania zostaty docenione m.in. nagrodg Dyrektora Zarzadzajgcego TP
DiTel w konkursie ,Najlepszy Szef”, wyr6znieniem/ nagroda za wyniki sprzedazowe w firmie UNI-
FILM Sp. z 0.0., nagrodg Zarzadu ANB Sp z o0.0. za efektywnos¢ dziatan.

Jako trener specjalizuje sie w szkoleniach z zakresu sprzedazy i zarzgdzania zespotami —
budowania, motywacji oraz przywédztwa.

Réznorodnos¢ branz, w ktérych zdobywatem doswiadczenie (reklama, ubezpieczenia, windykacja,
budownictwo, inwestycje, rolnictwo, ustugi i finanse), pozwala mi na elastyczne podejscie do
prowadzonych zajeé i szybkie znalezienie wspdlnego jezyka z uczestnikami.

Jestem autorem ksigzki , Typologia osobowosci w praktyce, czyli jak utatwié¢ sobie zycie”. Jestem
wspotautorem ksigzki ,Siegaj dalej — scenariusze szkolen biznesowych”.

W TVN CNBC wystepowatem jako ekspert w dziedzinie organizacji i planowania pracy menadzera.
Wyktadowca na studiach MBA, tematu Self Management - zarzadzanie zespotami biznesowymi w
praktyce

JTrener zmian” (potwierdzony certyfikatem).

Sprawiam, ze ludziom ,chce sie chcie¢” )

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy ustugi otrzymajg skrypt materiatéw szkoleniowych dostosowanych do realizowanej ustugi rozwojowej. Materiaty zawierajg pojecia
teoretyczne oraz éwiczenia praktyczne. Dodatkowo uczestnicy otrzymaja: notatnik, teczke, dtugopis.

Warunki organizacyjne



Sala szkoleniowa do 30 m2. Oddzielne stanowiska pracy dla kazdego z uczestnikéw ( krzesto, stolik). Dostosujemy nasze ustugi do
indywidulanych wymagan uczestnikdw, aby zapewni¢ petne uczestnictwo i komfort w trakcie trwania szkolenia.

Warunki uczestnictwa

W przypadku kurséw dofinansowanych warunkiem uczestnictwa w kursie jest spetnienie warunkéw przedstawionych przez danego Operatora, do
ktérego sktadane bedg dokumenty o dofinansowanie ustugi rozwojowej

Podstawy prawne zwolnienia z vat : 1. Rozporzadzenie Ministra Finanséw z dn. 20.12.2013 r. paragraf 3 ust 1 pkt.14. Zwalnia sie od podatku
ustugi ksztatcenia zawodowego lub przekwalifikowania zawodowego , finansowane w co najmniej 70 % ze srodkéw publicznych oraz
$wiadczenie ustug i dostawe towaréw scisle z tymi ustugami zwigzane.

Informacje dodatkowe

W przypadku kurséw dofinansowanych warunkiem uczestnictwa w kursie jest spetnienie warunkéw przedstawionych przez danego Operatora, do
ktérego sktadane bedg dokumenty o dofinansowanie ustugi rozwojowej

Podstawy prawne zwolnienia z vat : 1. Rozporzadzenie Ministra Finanséw z dn. 20.12.2013 r. paragraf 3 ust 1 pkt.14. Zwalnia sie od podatku
ustugi ksztatcenia zawodowego lub przekwalifikowania zawodowego , finansowane w co najmniej 70 % ze srodkéw publicznych oraz
$wiadczenie ustug i dostawe towaréw scisle z tymi ustugami zwigzane.

Adres

ul. Czarnolesna 1
41-709 Ruda Slaska

woj. $laskie

Sala szkoleniowa Ruda Slgska

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Wi

Kontakt

ﬁ E-mail b.tymendorf@abt.biz.pl

Telefon (+48) 574 221 009

Beata Tymendorf



