Mozliwo$¢ dofinansowania

Techniki sprzedazy 1 600,00 PLN brutto
@ Numer ustugi 2025/11/26/162229/3172537 1 600,00 PLN netto
100,00 PLN brutto/h

TRAINING 100,00 PLN netto/h
GROUP

TRAINING GROUP
Sp.zo.0.
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& Ustuga szkoleniowa
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236 ocen £ 21.01.2026 do 22.01.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Szkolenie przeznaczone dla wszystkich osob, ktére chca rozwingé swoje
umiejetnosci sprzedazowe, niezaleznie od doswiadczenia, branzy i
stanowiska. Szczegdlnie polecane dla osob, ktére chcg skuteczniej
sprzedawac produkty, ustugi, pomysty lub rozwigzania biznesowe.

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikéw 3
Maksymalna liczba uczestnikéw 10

Data zakonczenia rekrutacji 19-01-2026
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 16

Certyfikat ICVC - SURE (Standard Ustug Rozwojowych w Edukacji): Norma

Podstawa uzyskania wpisu do BUR L L . .
zarzadzania jakos$cig w zakresie $wiadczenia ustug rozwojowych

Cel

Cel edukacyjny

Uczestnik nabedzie wiedze i praktyczne umiejetnosci w zakresie skutecznej sprzedazy, budowania relacji z klientem,
rozpoznawania potrzeb, prezentowania wartosci oferty oraz stosowania technik finalizacji sprzedazy - z
uwzglednieniem budowania wartosci produktéw jako aktywow firmy.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji



Efekty uczenia sie

Rozumie etapy procesu sprzedazy

Potrafi rozpoznawac potrzeby klienta

Umie przedstawi¢ oferte jako wartos¢
(aktywom)

Radzi sobie z obiekcjami klienta

Potrafi finalizowa¢ sprzedaz

Zna zasady perswazji w sprzedazy

Potrafi przygotowac¢ wtasny scenariusz

Kryteria weryfikacji

Potrafi opisa¢ etapy od kontaktu do
finalizacji

Zadaje trafne pytania i identyfikuje
potrzebe

Pokazuje warto$¢ biznesowg i
emocjonalng oferty

Dobiera adekwatng odpowiedz do
obiekciji

Stosuje min. 2 techniki finalizacji

Wybiera wtasciwe techniki w
okreslonych sytuacjach

Tworzy mini-scenariusz sprzedazy na

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

rozmowy sprzedazowej podstawie produktu/ustugi

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

Program szkolenia — 16 godzin dydaktycznych

Dzier 1 — Podstawy skutecznej sprzedazy (8h)



1. Psychologia klienta i proces sprzedazy (2h)

e Jak mysli klient? Proces podejmowania decyzji zakupowej
e Etapy procesu sprzedazy — od kontaktu do finalizacji

2. Badanie potrzeb i budowanie relacji (2h)

¢ Techniki zadawania pytan (model SPIN, 5W)
e Jak budowac¢ zaufanie, wiarygodnos¢ i relacje z klientem

3. Prezentacja oferty - jezyk korzysci (1,5h)

e Roéznica miedzy cechg a korzyscia
¢ Jak sprzedawac rozwigzania, a nie produkty

4.  Modut specjalny: Oferta jako aktywo firmy (1,5h)

e Produkty/ustugi jako aktywa firmy — jak je przedstawia¢ jako warto$¢ dla klienta
e Wartos$¢ biznesowa, emocjonalna, uzytkowa i strategiczna oferty
e Jak wyrézni¢ oferte na tle konkurencji

5. Techniki perswazji i wptywu w sprzedazy (1h)

¢ Reguty wptywu spotecznego Cialdiniego w sprzedazy
e Jak etycznie przekonywac klienta

Dzier 2 — Zaawansowane techniki i praktyka sprzedazy (8h)
6. Radzenie sobie z obiekcjami i watpliwosciami klienta (2h)

e Typowe obiekcje klientéw i jak na nie odpowiada¢
e Technika ,TAK, ALE", metoda SANDWICH, odwracanie obiekcji

7. Techniki finalizacji sprzedazy (2h)

¢ Finalizowanie migkkie, twarde, warunkowe
e Sygnaty zakupowe i odczytywanie decyzji klienta

8. Negocjacje w sprzedazy (2h)

e Jak negocjowac cene i warto$é
e Budowanie win-win i unikanie konfliktéw cenowych

9. Warsztat sprzedazowy - éwiczenia praktyczne (1,5h)

e Scenki sprzedazowe, symulacje, analiza rozméw
¢ Przygotowanie wtasnej $ciezki sprzedazy produktu/ustugi

10. Test wiedzy i podsumowanie warsztatu (0,5h)

Szkolenie trwa 16 godzin dydaktycznych tj. 12 godzin zegarowych

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 3

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina
o Prowadzacy . i
zajec zajec rozpoczecia

Podstawy
skutecznej Piotr Nowaczek 21-01-2026 09:00

sprzedazy

Godzina
zakonczenia

15:00

Liczba godzin

06:00



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

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

Zaawansowane

techniki i Piotr Nowaczek 22-01-2026 09:00 14:30 05:30
praktyka
sprzedazy

walidacja - 22-01-2026 14:30 15:00 00:30

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 1 600,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1 600,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 100,00 PLN

Koszt osobogodziny netto 100,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

o Piotr Nowaczek

‘ ' Trener z bogatym do$wiadczeniem zawodowym. Posiada tytut Master of Business Administration,
ukonczyt studia podyplomowe na kierunku doradztwo zawodowe i coaching karier, a takze
podyplomowe studia menadzerskie. Od 2019 roku wtasciciel firmy szkoleniowej- trener w zakresie
kompetencji miekkich w tym ZZL. Na swoim koncie ma setki przeprowadzonych szkolen dla firm,
instytucji oraz oséb indywidualnych. W latach 2020/2021 prowadzit zajecia na studiach
podyplomowych dla "Konsorcjum Naukowo Edukacyjnego" z zakresu organizacji, zarzadzania oraz
marketingowych przestanek zarzadzania.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

skrypt, teczka, dtugopis, notes



Adres

ul. Przemystowa 2
27-200 Zagnansk

woj. $wietokrzyskie

Zaktad Ustugowo Handlowy HENRYK SIKORA

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Wii

Kontakt

ﬁ E-mail factory.szkolenia@gmail.com

Telefon (+48) 735040 262

Eliza Romanska



