Mozliwo$¢ dofinansowania

Wzmochnienie i rozwo6j kompetencji 4 920,00 PLN brutto

pracownikéw Dziatu Handlowego w 4 000,00 PLN  netto

zakresie budowania zyskownej sprzedazy i 82,00 PLN  brutto/h
1 optymalizacji procesu obstugi Klienta. 66,67 PLN netto/h

e Numer ustugi 2025/12/01/20449/3185121

GROW Business
Projects Mirostaw
Krzyszkowski

Yk Kkkk 50/5 (@ goh

546 ocen 3 08.12.2025 do 27.01.2026

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikéw
Maksymalna liczba uczestnikow
Data zakornczenia rekrutacji
Forma prowadzenia ustugi

Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

© Tarnow / stacjonarna

& Ustuga szkoleniowa

Biznes / Sprzedaz

Osoby zarzgdzajgce zespotem podwtadnych, lub pracownicy
odpowiadajgcy za budowanie relacji z Klientami. Osoby odpowiedzialne
za sprzedaz produktéw lub ustug, budowanie sieci dystrybucji, oraz
aktywne pozyskiwanie klientéw. Osoby ktérych zadaniem jest takze
dbatos¢ o efektywnos¢ kosztowa podejmowanych dziatan (Kierownicy,
Handlowcy, Specjalisci).
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03-12-2025

stacjonarna

60

Znak Jakosci Matopolskich Standardéw Ustug Edukacyjno-Szkoleniowych
(MSUES) - wersja 2.0

Zrozumienie kluczowych mechanizméw majgcych wptyw na skuteczno$é w procesie obstugi klienta. Swiadomosé
przebiegu procesu sprzedazy i jego chronologii. Umiejetnos¢ pokonywania obiekcji ukierunkowana na izolowanie
zastrzezen i budowanie dtugoterminowych relaciji z klientem. Poznanie zasad nawigzywania relacji biznesowych,



komunikacja z réznymi typami osobowosci, zdobywanie informacji, badanie potrzeb klienta, formutowanie wnioskdw,
$wiadome wykorzystywanie narzedzi efektywnej komunikacji

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

1. Praktyczna znajomos$¢ etapow
procesu sprzedazy

2. Regularne aktualizowanie posiadanej
wiedzy w zakresie posiadanej oferty
statej i promocyjnej

3. Znajomo$¢ mechanizméw i narzedzi
majacych wptyw na skutecznosé
sprzedazy

4. Umiejetnos¢ sprzedawania r6znym
typom klientéw i dopasowywania sie do
ich oczekiwan

5. Znajomos$¢ zasad pokonywania
obiekciji

6. Zamiana cech na korzysci i sprzedaz
korzysci wynikajacych z posiadane;j
oferty

1. Wyliczanie i stosowanie kluczowych
wskaznikow finansowych (marza,
narzut, zapas w dniach, wartosé
koszyka)

2. Budowanie, opartej na analizie
liczbowej, argumentacji stuzacej do
prezentacji najbardziej zyskownych
rozwigzan

3. Analiza potencjatu klienta, na
podstawie dostepnych danych

4. Budowanie zyskownej strategii
cenowej pod katem ,elastycznosci” i
wrazliwosci produktéw

1. Praktyczne stosowanie narzedzi
komunikacji werbalnej i niewerbalnej

2. Radzenie sobie z ,trudnymi
uczestnikami” unikajac konfrontacji

3. Planowanie i organizacja pracy

4. Budowanie skutecznej argumentacji,
w kontaktach z réznymi typami klientéw
5. Metody pokonywania zastrzezen w
relacjach z tzw. ,trudnymi klientami”

Kryteria weryfikacji

Praktyczna znajomos$¢ etapow procesu
sprzedazy.

Znajomos$¢ mechanizméw i narzedzi
majacych wptyw na skutecznosé
sprzedazy

Umiejetnos¢ sprzedawania réznym
typom klientéw i dopasowywania sie do
ich oczekiwan

Znajomos¢ zasad pokonywania obiekcji
i umiejetna zamiana cech na korzysci

Wyliczanie kluczowych wskaznikéw
finansowych

Budowanie argumentac;ji stuzacej do
prezentacji najbardziej zyskownych
rozwigzan

Analiza potencjatu klienta, na podstawie
dostepnych danych

Stosowanie narzedzi komunikaciji
werbalnej i niewerbalnej

Umiejetne pokonywanie obiekcji

Planowanie i organizacja pracy

Metoda walidacji

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Test teoretyczny

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Cel biznesowy

Rozwdj umiejetnosci dokonywania analizy dostepnych informacji, oraz generowania wnioskéw bedacych wstepem do
podejmowania réznorodnych inicjatyw biznesowych, ktére stanowi¢ majg ,warto$¢ dodang” z perspektywy firmy.
Dobieranie najbardziej skutecznej formy przekazu informacji, w zaleznosci od stylu przyswajania wiedzy przez odbiorce.
Praktyczne stosowanie narzedzi komunikacji werbalnej i niewerbalnej. Planowanie i organizacja pracy. Budowanie
skutecznej argumentacji, w kontaktach z réznymi typami klientéw. Opanowanie i praktyczne zastosowanie metod
pokonywania zastrzezen w relacjach z tzw. ,trudnymi klientami”. Program szkolenia zostat skonstrowany tak aby



wzmacnia¢ w szczegolnosci kompetencje w obszarze budowania relaciji z klientem a takze wspiera¢ przedsiebiorczosé
orientacje na wynik w wymiarze biznesowym i ludzkim. Zawarto$¢ ustugi wspiera takze rozwdj kompetencji w obszarze
zarzadzania powierzonym terytorium pod katem poprawy kluczowych wskaznikéw wydajnosci i niwelowania
pojawiajacych sie luk.

Celem nadrzednym jest wzrost skutecznosci podejmowanych dziatan dzieki wdrozeniu metodologii aktywizaciji
sprzedazy oraz poprawa wskaznikéw wydajnosci powigzanych z procesem obstugi klienta i sprzedaza.

Efekt ustugi

. Praktyczna znajomos¢ etap6w procesu sprzedazy

. Znajomo$¢ mechanizmoéw i narzedzi majgcych wptyw na skutecznos$¢ sprzedazy

. Umiejetnos¢ sprzedawania ré6znym typom klientéw i dopasowywania sie do ich oczekiwan
. Znajomos¢ zasad pokonywania obiekcji

. Zamiana cech na korzysci i sprzedaz korzysci wynikajgcych z posiadanej oferty

. Praktyczne stosowanie narzedzi komunikacji werbalnej i niewerbalnej

. Planowanie i organizacja pracy

. Metody pokonywania zastrzezen w relacjach z tzw. ,trudnymi klientami”

. Wyliczanie i stosowanie kluczowych wskaznikéw finansowych

O VW O N OO B WN =
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. Analiza potencjatu klienta, na podstawie dostepnych danych

Metoda potwierdzenia osiggniecia efektu ustugi

1. Raport ewaluacyjny potwierdzajacy stosowanie zdobytej wiedzy w codziennej pracy
2. Raport systemowy ilustrujacy poziom KPI
3. Poziom egzekucji wyznaczonych celéw ilosciowych i jakosciowych

Kwalifikacje

Kompetencje

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

1. Optymalizacja struktury raportowania Kluczowych Wskaznikéw Wydajnosci dzieki zastosowaniu metod agregacji danych z
wykorzystaniem arkuszy kalkulacyjnych

2. Doskonalenie umiejetnosci w obszarze komunikaciji interpersonalnej

3. Budowanie zyskownych relacji w celu poprawy skutecznosci sprzedazy

4. Przygotowanie do procesu sprzedazy w oparciu 0 wyznaczone cele

5. Badanie potrzeb w trakcie rozmowy handlowej i sprzedaz korzysci w oparciu o cechy prezentowanej oferty

6. Wykorzystanie wskaznikéw finansowych do budowania efektywnosci kosztowej podejmowanych dziatan



Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec: 8

Przedmiot / temat

L, Prowadzacy
zajeé

Optymalizacja
struktury
raportowania
Kluczowych
Wskaznikéw
Wydajnosci
dzieki
zastosowaniu
metod agregacji
danych z
wykorzystaniem

Maksym Pekosz

arkuszy
kalkulacyjnych

228
gmalizacja
struktury
raportowania
Kluczowych
Wskaznikéw
Wydajnosci
dzieki
zastosowaniu
metod agregacji
danych z
wykorzystaniem
arkuszy
kalkulacyjnych

Maksym Pekosz

Doskonalenie
umiejetnosci w
obszarze
komunikacji
interpersonalnej

Doskonalenie
umiejetnosci w
obszarze
komunikaciji
interpersonalnej

Budowanie
zyskownych
relacji w celu
poprawy
skutecznosci
sprzedazy

Data realizacji
zajeé

08-12-2025

09-12-2025

17-12-2025

18-12-2025

08-01-2026

Godzina
rozpoczecia

08:30

08:30

09:00

09:00

09:00

Godzina
zakonczenia

16:30

16:30

16:30

16:30

16:00

Liczba godzin

08:00

08:00

07:30

07:30

07:00



Przedmiot / temat

L, Prowadzacy
zajeé

Przygotowanie
do procesu
sprzedazy w
oparciu o
wyznaczone cele

Szymon tabno

Badanie

potrzeb w trakcie

rozmowy

handlowej i

sprzedaz Szymon tabno
korzysci w

oparciu o cechy

prezentowanej

oferty

Wykorzystanie
wskaznikow
finansowych do
budowania -
efektywnosci
kosztowej
podejmowanych
dziatan

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto
Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 2

Data realizacji Godzina Godzina . .
L. . , . Liczba godzin

zajeé rozpoczecia zakonczenia
14-01-2026 09:00 16:30 07:30
15-01-2026 09:00 16:30 07:30
27-01-2026 09:00 16:00 07:00

Cena

4 920,00 PLN

4 000,00 PLN

82,00 PLN

66,67 PLN



Maksym Pekosz

o Trener, szkoleniowiec i praktyk MS Excel oraz innych programéw pakietu MS Office (MS Word, MS
‘ ‘ PowerPoint). Posiada duze doswiadczenie w ttumaczeniu jak dziata arkusz kalkulacyjny i gdzie
najlepiej sie sprawdza. Jest informatykiem, wiec patrzy na wykorzystanie Excela z czasami
zaskakujacej strony...
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Szymon tabno

‘ ' Business Management, Fact Finding

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Wraz z pakietem wiedzy, uczestnikom zostang przekazane instrukcje szkoleniowe, oraz wszelkie niezbedne materiaty do wykorzystania
na swoéj wewnetrzy uzytek.

Informacje dodatkowe

Zawarto$¢ merytoryczna szkolenia obejmowac bedzie narzedzia budowania relacji, metody analizowania potrzeb, sposoby komunikacji z
réznymi typami osobowosci, oraz sposoby dostosowania prezentowanej oferty do profilu osobowosciowego klienta. Program szkolenia
zostat skonstrowany tak aby wzmacnia¢ w szczegdlnosci kompetencje w obszarze budowania relacji z klientem i zespotem podwtadnych
a takze wspiera¢ przedsiebiorczo$¢ orientacje na wynik w wymiarze biznesowym i ludzkim

Adres

ul. Czysta 5
33-100 Tarnéw
woj. matopolskie

Ustuga odbywac sie bedzie w sali konferencyjnej CH Mréwka.
Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja

o Wi

e Laboratorium komputerowe

Kontakt

O

ﬁ E-mail miroslaw.krzyszkowski@growbp.pl
Telefon (+48) 601 328 088

Mirostaw Krzyszkowski



