Mozliwos$¢ dofinansowania

Szkolenie: "Sprzedaz zaczyna sie w gltowie: 3 480,00 PLN bruto

od przekonan do konkretnych wynikow" 3 480,00 PLN netto
I [‘)A(,)ST%%I\QIJCI\I]E Numer ustugi 2025/09/24/161680/3030173 217,50 PLN ‘brutto/h
217,50 PLN netto/h

Wsparcie Dotacyjne
spotka z
ograniczong © Bielsko-Biata / stacjonarna

odpowiedzialnoscia & Ustuga szkoleniowa

*okkokk 48/5  (@© 16h
361 ocen B 06.10.2025 do 07.10.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Szkolenie kierowane do: Przedsiebiorcéw, wiascicieli firm, cztonkow
Grupa docelowa ustugi zarzadu, pracownikdw wyzszego i nizszego szczebla, przedstawicieli
handlowych, sprzedawcéw, telemarketerdw.

Minimalna liczba uczestnikéw 8
Maksymalna liczba uczestnikow 16

Data zakonczenia rekrutacji 05-10-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 16

Certyfikat systemu zarzgdzania jakos$cig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN 1SO

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

Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest rozwéj kompetencji uczestnikéw w zakresie skutecznej sprzedazy i budowania trwatych relacji z
klientami. Szkolenie przygotowuje do samodzielnego budowania relacji z klientem, badania jego potrzeb i tworzenia
ofert w jezyku korzysci. Uczestnicy naucza sig identyfikowa¢ ograniczajace przekonania, wzmacnia¢ motywacje,
rozwija¢ proaktywne postawy, skutecznie reagowacé na obiekcje i zamyka¢ sprzedaz, a takze stosowaé mikro-nawyki i
techniki aktywnego stuchania.



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Charakteryzuje zasady aktywnego
stuchania w relacjach z klientem

Rozpoznaje ograniczajgce przekonania

Kryteria weryfikacji

- wymienia co najmniej dwa elementy
aktywnego stuchania

- wymienia co najmniej dwa przyktady

Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem

wptywajace na efektywnos$é .
generowanym automatycznie

sprzedazowa

przekonan, ktére moga ograniczac
skutecznos$¢ handlowca

- wybiera formy i jezyk komunikacji
adekwatne do klienta i rozmowy

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Komunikuje sie w sposéb jasny i
zrozumiaty

Stosuje skuteczne odpowiedzi na - wymienia co najmniej dwie skuteczne Test teoretyczny z wynikiem

typowe obiekcje klientéow odpowiedzi na typowe obiekcje klientow generowanym automatycznie

Kwalifikacje

Kompetencje
Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.
Warunki uznania kompetenciji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sig?
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

Szkolenie kierowane do: Przedsiebiorcéw, wtascicieli firm, cztonkéw zarzadu, pracownikéw wyzszego i nizszego szczebla, przedstawicieli
handlowych, sprzedawcéw, telemarketerdw.

Szkolenie bedzie prowadzone w formie wyktadu z angazowaniem uczestnikéw w formie pytan, zadan oraz ¢wiczen podczas trwania
szkolenia.

Ustuga prowadzona jest w trybie godzin zegarowych, tj. 1 godzina = 60 minut.
Przerwy i czas walidacji sg wliczone w czas ustugi rozwojowe;.

W ostatnim dniu szkolenia zostanie przeprowadzona walidacja w formie testu on-line z odpowiedziami generowanymi komputerowo. Test
udostepniony zostanie przez osobe prowadzaca



PROGRAM

DZIEN 1 - Mentalna Tranformacja Handlowcéw
1.Przywitanie uczestnikow i przedstawienie celéw szkolenia
2.Praca z podswiadomoscia

¢ |dentyfikacja sabotujgcych przekonan i mysli ograniczajgcych skuteczno$é sprzedazy.
e Techniki zmiany i przeksztatcania ograniczen w wspierajace przekonania (wizualizacja, kotwiczenie).
 Cwiczenia praktyczne: praca w parach nad zmiang negatywnych wzorcéw.

3.Rozbudzanie marzen i apetytu na kase.

* Uswiadomienie sobie osobistego ,termostatu finansowego” i jego wptywu na wyniki.
e Formutowanie celéw motywujacych — metoda SMART i metoda ,celi zapalajgcych”.
e Tworzenie mapy marzen i wizualizacja osiggnietych rezultatow.

4.Coaching z Piramida Diltsa.

¢ Analiza pozioméw: srodowisko, zachowania, umiejetnosci, wartosci, tozsamos¢, misja.
e Odkrycie wtasnej misji i wartosci — co napedza mnie do dziatania w sprzedazy.
e Stworzenie planu dziatania zgodnego z warto$ciami i tozsamoscig handlowca.

5.Etapy rozwoju handlowca.

e Samoocena: okreslenie, na jakim etapie kompetencyjnym sie znajduje.
¢ Poréwnanie z modelem rozwoju handlowca — od nowicjusza do mistrza.
¢ Opracowanie indywidualnej Sciezki rozwoju i celéw na kolejne miesiace.

6.Antidotum na narzekanie.

¢ Diagnoza destrukcyjnych nawykéw: narzekanie, wymowki, szukanie winnych na zewnatrz.
 Cwiczenie zamiany jezyka narzekania na jezyk rozwigzar i odpowiedzialnosci.
* Budowanie nawyku ,co mogg zrobi¢?” — postawa proaktywna.

7.Codzienne kompetencje i mikro-nawyki .

¢ Poranne i wieczorne rytuaty top-handlowcéw — przygotowanie mentalne i planowanie dnia.
e Monitorowanie kluczowych wskaznikéw efektywnosci (KPI) w codziennej pracy.
¢ Krotkie ¢wiczenia budujgce pewnos¢ siebie i energie przed rozmowami.

DZIEN 2 - TWORZENIE NARZEDZI SPRZEDAZOWYCH | PROCEDUR
1.Przywitanie uczestnikéw, rozpoczecie Il dnia szkolenia
2.Budowanie relacji i zaufania

¢ Modele budowania zaufania w pierwszych minutach rozmowy.
¢ Sztuka badania potrzeb: pytania otwarte, parafrazy, pogtebianie tematéw.
¢ Jezyk emocji: dopasowanie komunikacji do stylu klienta i jego motywacji.

3.Jezyk korzysci - stowa, ktore dziataja.

e Tworzenie komunikatoéw opartych o realne korzy$ci dla klienta (cecha — zaleta — korzys¢).
* Przyktady gotowych zdan i historii, ktére angazuja klienta emocjonalnie.
e Warsztat: przerabianie wtasnych ofert i argumentéw na jezyk korzysci.

4.0biekcje i zamkniecia sprzedazy

¢ Analiza najczestszych obiekcji (,za drogo”, ,musze sie zastanowi¢”, ,mam juz dostawce”).
e Tworzenie nowoczesnych odpowiedzi i technik neutralizacji oporu klienta.
¢ Nauka technik finalizacji: zamknigcia migkkie, twarde i testowe.

5.3 postawy top-handlowcéw

¢ Mentalno$é zwyciezcy: praca z pewnoscig siebie i odpornoscia psychiczna.
¢ Dyscyplina dziatania: tworzenie i trzymanie sie wtasnego planu dnia.



¢ Rados¢ z rozméw: jak czerpa¢ satysfakcje z kontaktu z klientem.

6.Stuchanie klienta

e Techniki aktywnego stuchania: parafrazy, podsumowania, dopytywanie.

¢ Stuchanie intuicyjne — wychwytywanie emocji i intencji ,miedzy stowami”.

 Cwiczenia w grupach: symulacje rozméw, analiza i feedback.

7.Test teoretyczny online z odpowiedziami generowanymi automatycznie przeprowadzony w ramach walidacji.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 20

Przedmiot / temat

zajec

Przywitanie
uczestnikow i
przedstawienie
celéw szkolenia

Praca z

podswiadomosci

q

Rozbudzanie
marzen i apetytu
na kase.

Przerwa

Coaching z

Piramida Diltsa.

Przerwa

F¥h) Etapy
rozwoju
handlowca

Antidotum

na narzekanie.

Przerwa

Codzienne
kompetencje i
mikro-nawyki

Prowadzacy

Karol Fron

Karol Fron

Karol Fron

Karol Fron

Karol Fron

Karol Fron

Karol Fron

Karol Fron

Karol Fron

Karol Fron

Data realizaciji
zajec

06-10-2025

06-10-2025

06-10-2025

06-10-2025

06-10-2025

06-10-2025

06-10-2025

06-10-2025

06-10-2025

06-10-2025

Godzina
rozpoczecia

08:00

08:30

09:30

10:30

10:40

12:00

12:30

13:30

14:30

14:45

Godzina
zakonczenia

08:30

09:30

10:30

10:40

12:00

12:30

13:30

14:30

14:45

16:00

Liczba godzin

00:30

01:00

01:00

00:10

01:20

00:30

01:00

01:00

00:15

01:15



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina

L, Prowadzacy L, . ; . Liczba godzin
zajec zajeé rozpoczecia zakonczenia
Przywitanie
uczestnikow i Karol Fron 07-10-2025 08:00 08:30 00:30

rozpoczecie Il
dnia szkolenia

Budowanie Karol Fron 07-10-2025 08:30 10:30 02:00
relacji i zaufania

Pl Przerwa Karol Fron 07-10-2025 10:30 10:40 00:10

(EP0) Jezyk
korzysci - stowa, Karol Fron 07-10-2025 10:40 12:00 01:20
ktore dziataja.

Przerwa Karol Fron 07-10-2025 12:00 12:30 00:30

Obiekcje i

zamkniecia Karol Fron 07-10-2025 12:30 13:30 01:00
sprzedazy

3 postawy )
. Karol Fron 07-10-2025 13:30 14:30 01:00
top-handlowcow

Przerwa Karol Fron 07-10-2025 14:30 14:40 00:10

[EPFL) Stuchanie

- Karol Fron 07-10-2025 14:40 15:40 01:00
klienta

@ st

teoretyczny

online z

odpowiedziami

generowanymi Karol Fron 07-10-2025 15:40 16:00 00:20
automatycznie

przeprowadzony

w ramach

walidaciji

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 3 480,00 PLN



Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 3480,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 217,50 PLN
Koszt osobogodziny netto 217,50 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
M

1z1

Karol Fron

Karol Fron — przedsiebiorca, trener, méwca i coach z ponad 15-letnim doswiadczeniem w sprzedazy,
zarzadzaniu i szkoleniach. Kariere rozpoczat w branzy call center, przechodzac droge od
telemarketera do menadzera projektéw, gdzie zarzadzat zespotem 120 oséb i przeprowadzit ponad
30 000 rozmoéw handlowych. W 2012 r. zatozyt firme Sales Management Coaching 24, pomagajac
przedsiebiorcom i menedzerom zwiekszaé efektywnos¢ sprzedazy i zarzadzania. Od 2013 r.
wspotwiasciciel Contact Center One — firmy tworzgcej unikalng kulture pracy w branzy call center.
Specjalizuje sie w szkoleniach sprzedazowych, zarzadzania zespotem i rozwoju osobistego —
zrealizowat juz ponad 50 szkolen i 540 godzin na sali. Jest autorem modelu rozmowy handlowej OK
SPRZEDAZ, ksigzki , 100 Taktycznych Zasad Sprzedazy”, ebooka ,Psychologia Sprzedazy
Telefonicznej” oraz kilku innych ksigzek o tematyce sprzedazowej i rozwojowej. Posiada certyfikat
coacha Erickson Institute of Coaching i ponad 200 godzin przeprowadzonych coachingéw,
osiggajgc 99% satysfakc;ji klientéw. Prowadzi preznie dziatajgcy kanat YouTube, dzieli sie wiedzg w
obszernej bibliotece szkolen VOD, a wybrane szkolenia dostepne sg w jego sklepie online. Posiada
takze bogatg kolekcje referencji od zadowolonych klientéw, potwierdzajgcych skutecznos$é jego
metod. Znany z bezposredniego stylu, energii i poczucia humory, inspiruje do dziatania i skutecznej
sprzedazy.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Podczas szkolenia bedzie udostepniana prezentacja, ktéra zostanie wystana do Uczestnikéw po zakoriczonym szkoleniu.

Warunki uczestnictwa

Kazdy uczestnik powinien mie¢ dostep do telefonu lub komputera z dostepem do Internetu (WiFi).

Udziat w szkoleniu nie wymaga wczesniejszego doswiadczenia zawodowego, okreslonego zakresu zadan ani specjalistycznej wiedzy
iumiejetnosci. Od uczestnikéw wymagane sg jedynie podstawowe umiejetnosci obstugi telefonu, komputera oraz

przegladarkiinternetowe;.

Cwiczenia beda realizowane w parach, co sprzyja wymianie do$wiadczen i wspdélnemu rozwigzywaniu zadan.

Informacje dodatkowe

Ustuga prowadzona z uzyciem metod aktywizujgcych uczestnikow.



Ustuga dofinansowana w minimum 70% ze $rodkéw publicznych jest zwolniona z VAT na podstawie § 3 ust. 1 pkt. 14 Rozporzadzenia
Ministra Finanséw z dnia 20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnien od podatku od towaréw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnien
(Dz. U. z 2020 r. poz. 1983) w zwigzku z art. 82 ust. 3 Ustawy z dnia 11 marca 2004 r. o podatku od towardéw i ustug ( Dz. U. z 2022 r. poz.
931).

Aby ustuga mogta byé rozliczona w projekcie z dofinansowaniem, wymagane jest minimum 80% obecnosci Uczestnika na szkoleniu.
Frekwencja Uczestnika projektu zostanie potwierdzona poprzez wtasnoreczny podpis ztozony na udostepnionej przez organizatora
szkolenia liscie obecnosci.

Po zakonczeniu szkolenia kazdy uczestnik otrzyma odpowiednie zaswiadczenie/certyfikat o jego ukoriczeniu.

Pomoc techniczna w trakcie szkolenia pod numerem telefonu 511 103 162

Adres

ul. Olszéwka 62
43-309 Bielsko-Biata

woj. $laskie

Szkolenie odbywac sie bedzie w sali spetniajgcej warunki higieniczne, sanitarne i techniczne, dostosowanej do liczby
uczestnikéw. Uczestnicy majg zapewniony dostep do zaplecza socjalnego oraz materiatéw szkoleniowych w formie
papierowej lub elektroniczne;j.

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Wii

Kontakt

O

h E-mail k.odrowaz@wsparciedotacyjne.org.pl
Telefon (+48) 511 103 162

Katarzyna Odrowaz



