Mozliwos$¢ dofinansowania

PRACOWNIK DZIALU SPRZEDAZY- 2 214,00 PLN brutto
SPRZEDAWCA. Szkolenie. 1800,00 PLN netto
Architekci 110,70 PLN brutto/h

Przedsiebiorczodci  Numer ustugi 2026/02/26/45536/3363933
90,00 PLN netto/h

169,00 PLN cena rynkowa @

Ewelina tuczynska

© zdalna w czasie rzeczywistym
FLOW

& Ustuga szkoleniowa

1659 ocen 5 25.09.2026 do 26.09.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Kierunek - Rozwdj, Nowy start w Matopolsce z EURESEM, Matopolski

I I
dentyfikatory projektow Pociag do kariery, Zachodniopomorskie Bony Szkoleniowe

Ustuga dedykowana dla:

-wszystkich osdb, ktére chca sie przygotowaé do pracy w dziale
sprzedazy/na stanowisku sprzedawcy,

- pracownikéw dziatow sprzedazy i obstugi klienta, handlowcéw,
sprzedawcéw,

- menageréw zespotdéw sprzedazowych,
Grupa docelowa ustugi - whascicieli firm, ktérzy prowadzg sprzedaz swoich produktéw i ustug,

- wszystkich, ktérzy chca zwiekszyé swojg wiedze i umiejetnosci z
zakresu prowadzenia rozmowy handlowe;j,

- uczestnikow projektow: Kierunek-Rozwdj realizowanego przez WUP
Torun, ,Matopolski pocigg do kariery — sezon 1" oraz ,Nowy start w
Matopolsce z EURESem” realizowanych przez WUP Krakdw,
,Zachodniopomorskie Bony Szkoleniowe" realizowanego przez WUP

Szczecin,
Minimalna liczba uczestnikow 3
Maksymalna liczba uczestnikéw 10
Data zakornczenia rekrutacji 24-09-2026

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym



Liczba godzin ustugi 20

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustug Szkoleniowo— Rozwojowych PIFS SUS 3.0

Cel

Cel edukacyjny

Ustuga przygotowuje do pracy na stanowisku sprzedawcy i prowadzenia rozméw handlowych/sprzedazowych z
wykorzystaniem wiedzy o strukturze rozmowy handlowej, a takze umiejetnosci zwigzanych ze stosowaniem hakéw na
uwage, przeprowadzaniem analizy potrzeb, stosowaniem jezyka korzysci, pracy z obiekcjami, wykorzystania technik
finalizacji, aktywnego stuchania oraz doradzania.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji
wymienia poszczegdlne etapy rozmowy Test teoretyczny z wynikiem
handlowej generowanym automatycznie

postuguje sie wiedzg dotyczaca
poszczegolnych etapéw rozmowy
handlowe;j Test teoretyczny z wynikiem

okresla, czym sg haki na uwage .
generowanym automatycznie

definiuje rodzaje pytan zadawanych na Test teoretyczny z wynikiem
etapie analizy potrzeb generowanym automatycznie
rozréznia rodzaje pytan zadawanych na
etapie analizy potrzeb
okresla efekty osiggane za pomoca Test teoretyczny z wynikiem
réznego rodzaju pytan generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
okresla czym jest obiekcja yezny z Wy .
generowanym automatycznie

uzasadnia role pracy z obiekcjami w

procesie sprzedazy
opisuje najczestsze obiekcje i techniki Test teoretyczny z wynikiem

pracy z obiekcjami generowanym automatycznie

Kwalifikacje

Kompetencje
Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.
Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty
Zwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektéw uczenia sie?

TAK



Pytanie 2. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzaja, ze
walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie kryteria ich weryfikacji i zgodnie z
zaplanowanymi metodami walidac;ji?

TAK

Pytanie 3. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzaja
zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidacji?

TAK

Program

1. Szkolenie dedykowane dla:

-wszystkich osdb, ktére chcg sie przygotowacé do pracy w dziale sprzedazy/na stanowisku sprzedawcy,

- pracownikéw dziatéw sprzedazy i obstugi klienta, handlowcéw, sprzedawcow,

- menagerow zespotow sprzedazowych,

- wtascicieli firm, ktérzy prowadzg sprzedaz swoich produktéw i ustug,

- uczestnikéw projektu ,Kierunek Rozwoj" realizowanego przez WUP Torun,

- wszystkich, ktérzy chcag zwiekszyé swojg wiedze i umiejetnosci z zakresu prowadzenia rozmowy handlowe;j,

- uczestnikow projektow: Kierunek-Rozwdj realizowanego przez WUP Torun, ,Matopolski pociag do kariery — sezon 1" oraz ,Nowy start w
Matopolsce z EURESem” realizowanych przez WUP Krakdw, ,Zachodniopomorskie Bony Szkoleniowe" realizowanego przez WUP
Szczecin,

2. Warunki realizacji szkolenia: szkolenie realizowane zdalnie w czasie rzeczywistym na platformie zoom, samodzielne stanowiska
komputerowe.

3. Szkolenie nie wymaga wstepnego przygotowania.

4. Godzina zaje¢ jest réwnoznaczna z godzing dydaktyczna tj. 45 min., na 8 godzin zegarowych zaje¢ przewidziano 30 minut przerwy.
Przerwa nie jest wliczona w czas trwania zaje¢. W przypadku wystapienia dodatkowych przerw czas trwania szkolenia zostanie
wydtuzony o czas dodatkowych przerw. W przypadku koniecznosci zrobienia wczesniejszej przerwy czas przerwy gtéwnej zostanie
skrécony o czas trwania wczesniejszej przerwy.

5. Walidacja wiedzy i umiejetnosci uczestnikdw: test teoretyczny zamkniety on-line - pytania jednokrotnego wyboru z automatycznym
generowaniem i udostepnianiem wynikdw.

Ramowy program ustugi:

Dzien 1:

MODUL 1 Kim jest sprzedawca?

+ osobowos$¢ sprzedawcy,

+ kompetencje sprzedawcy,

* typy sprzedawcow.

MODUL 2 Oméwienie schematu rozmowy handlowe;.
« etapy rozmowy handlowe;.

MODUL 3 Jak rozpoczynaé rozmowe handlowg?

+ czym sg tzw. ,haki na uwage”,

* przyktadowe pomysty na rozpoczynanie rozmowy handlowej z klientami.



MODUL 4 Analiza potrzeb Klienta.

+ Co to jest potrzeba?

+ Rodzaje pytan oraz jakie efekty osiggamy zadajgc w rozmowach poszczegdlne rodzaje pytan.
+ Opracowanie banku pytan do wykorzystania w rozmowach z klientami.
MODUL 5 Jezyk korzysci i jego rola w rozmowach.

« Co to jest jezyk korzysci.

- Jak stosowac jezyk korzysci — trening praktyczny.

+ Wizualizacje i jej wykorzystanie w sprzedazy.

MODUL 6 Praca z obiekcjami.

+ Co to jest obiekcja?

* Najczestsze obiekcje i techniki pracy z obiekcjami.

Dzien 2.

MODUL 7 Techniki finalizacji.

+ Najczesciej stosowane techniki finalizaciji.

+ Opracowanie przyktadowych zwrotéw finalizujacych.

MODUL 8 Aktywne stuchanie i doradzanie.

+ Czym jest aktywne stuchanie?

+ Jak wykorzystac¢ aktywne stuchanie w rozmowie handlowe;j.

+ Doradzanie jako element wspierajacy sprzedaz.

MODUL 9 Stownictwo i jego rola w rozmowie handlowe;.

+ Jezyk proaktywny a reaktywny.

« Zwroty i sformutowania, ktérych warto unika¢ w rozmowie z klientem.
MODUL 10: Jak przygotowa¢ sie do rozmowy z klientem?

Definiowanie grupy docelowe;j.

*Najwazniejsze zasady tworzenia scenariuszy rozméw handlowych/sprzedazowych.
MODUL 11 Emocje i stres w pracy sprzedawcy.

+Jak radzi¢ sobie z emocjami w codziennej pracy z klientami?

*Wybrane techniki radzenia sobie ze stresem.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajec¢: 15



Przedmiot / temat
zajec

Kim jest

sprzedawca?
Rozmowa na
zywo, chat,
wspotdzielenie
ekranu,
éwiczenia.

Oméwienie

schematu
rozmowy
handlowe;j.
Rozmowa na
zywo, chat,
wspotdzielenie
ekranu,
éwiczenia.

€ V2

rozpoczynaé
rozmowe
handlowa?
Rozmowa na
zywo, chat,
wspoétdzielenie
ekranu,
éwiczenia.

Analiza

potrzeb Klienta.
Rozmowa na
zywo, chat,
wspotdzielenie
ekranu,
éwiczenia.

Przerwa

Jezyk
korzysci i jego
rolaw
rozmowach.
Rozmowa na
zywo, chat,
wspotdzielenie
ekranu,
éwiczenia.

Prowadzacy

EWELINA
LUCZYNSKA

EWELINA
LUCZYNSKA

EWELINA
LUCZYNSKA

EWELINA
LUCZYNSKA

EWELINA
LUCZYNSKA

EWELINA
LUCZYNSKA

Data realizacji
zajeé

25-09-2026

25-09-2026

25-09-2026

25-09-2026

25-09-2026

25-09-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

10:00

10:30

11:30

13:00

13:30

Godzina
zakonczenia

10:00

10:30

11:30

13:00

13:30

15:00

Liczba godzin

01:00

00:30

01:00

01:30

00:30

01:30



Przedmiot / temat
zajet

Praca z

obiekcjami.
Rozmowa na
zywo, chat,
wspotdzielenie
ekranu,
éwiczenia.

EEEB) Techniki

finalizacji.
Rozmowa na
zywo, chat,
wspoétdzielenie
ekranu,
éwiczenia.

Aktywne

stuchanie i
doradzanie.
Rozmowa na
zywo, chat,
wspotdzielenie
ekranu,
éwiczenia.

Stownictwo i jego
rola w rozmowie
handlowe;j.
Rozmowa na
zywo, chat,
wspoétdzielenie
ekranu,
éwiczenia.

Jak
przygotowac sie
do rozmowy z
klientem?
Rozmowa na
zywo, chat,
wspotdzielenie
ekranu,
éwiczenia.

Przerwa

Prowadzacy

EWELINA
LUCZYNSKA

EWELINA
LUCZYNSKA

EWELINA
LUCZYNSKA

EWELINA
LUCZYNSKA

EWELINA
LUCZYNSKA

EWELINA
LUCZYNSKA

Data realizacji
zajeé

25-09-2026

26-09-2026

26-09-2026

26-09-2026

26-09-2026

26-09-2026

Godzina
rozpoczecia

15:00

09:00

10:30

11:30

12:30

13:00

Godzina
zakonczenia

17:00

10:30

11:30

12:30

13:00

13:30

Liczba godzin

02:00

01:30

01:00

01:00

00:30

00:30



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina
. Prowadzacy L .
zajeé zajeé rozpoczecia

B Jo

przygotowac sie
do rozmowy z
i ?
klientem? EWELINA
Rozmowa na ; 26-09-2026 13:30
. LUCZYNSKA
zywo, chat,
wspotdzielenie
ekranu,
éwiczenia.

Emocje i

stres w pracy

sprzedawcy.

Rozmowa na EWELINA
zywo, chat, LUCZYNSKA
wspoétdzielenie

ekranu,

éwiczenia.

26-09-2026 16:00

G Test
walidujacy on-
lacy EWELINA

linei o LUCZYNSKA 26-09-2026 16:50
udostepnienie

wynikow.

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 2214,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1800,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 110,70 PLN

Koszt osobogodziny netto 90,00 PLN

Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

EWELINA LUCZYNSKA

Godzina

, i Liczba godzin
zakonczenia

16:00 02:30
16:50 00:50
17:00 00:10



A Trener biznesu i sprzedazy, coach, socjolog, wtascicielka firmy szkoleniowej FLOW. Prowadzeniem
szkolen zajmuje sie od 2010 roku, swojg kariere rozpoczynata jako sprzedawca, a nastepnie po

awansie na stanowisko lidera zespotu sprzedazowego rozpoczeta poszerzanie swojej wiedzy i
umiejetnosci z zakresu zarzadzania, coachingu oraz prowadzenia szkolen. Jako projekt owner
odpowiedzialna za wdrazanie nowych projektdw biznesowych, zarzgdzata réwniez dziatem szkolen,
realizowata szkolenia sprzedazowe i managerskie jako trener wewnetrzny i zewnetrzny. Do tej pory
przeprowadzita ponad 5 000 godzin szkolen z grupami, ponad 800 coachingéw sprzedazowych oraz
przeszkolita ponad 600 sprzedawcéw, handlowcéw i manageréw zespotéw. Lata doswiadczenia,
zdobyte kompetencje i wreszcie ogromna pasja doprowadzity do stworzenia wtasnej firmy
szkoleniowej - FLOW. Jest przekonana, ze prawdziwy sukces firma moze osiggnagé wtedy, kiedy
istnieje spéjnosé co do wartosci i celéw wyznawanych przez pracownikéw na wszystkich
szczeblach organizacji.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Prezentacje multimedialne, skrypty szkoleniowe.

Warunki uczestnictwa

Udziat w ustudze nie wymaga spetnienia zadnych dodatkowych warunkéw.

Informacje dodatkowe

1. Firma szkoleniowo-doradcza posiada podpisang umowe z WUP Krakéw na realizacje projektéw: ,Matopolski pociag do kariery — sezon
1"i,Nowy start w Matopolsce z EURESem”, z WUP Torun na realizacje projektu: , Kierunek-Rozwoj" oraz z WUP Szczecin na realizacje
projektu: ,Zachodniopomorskie Bony Szkoleniowe".

2. W przypadku checi realizacji ustugi w innej formie (szkolnie stacjonarne, szkolnie zdalne w czasie rzeczywistym, szkolenie zamkniete)
lub innym terminie — zapraszamy do kontaktu w celu oméwienia mozliwych opcji realizacji szkolenia.

3. Po zakonczonym szkoleniu uczestnik otrzymuje zaswiadczenie o ukorficzeniu szkolenia.

4. Ustuga szkoleniowa (nie dotyczy doradztwa) jest zwolniona z podatku VAT w przypadku, kiedy dofinansowanie wynosi co najmniej
70%.

Warunki techniczne

Szkolenie realizowane za pomocg platformy zoom. Wymagania techniczne sprzetu: procesor 2-rdzeniowy 2 GHz; 2 GB pamieci RAM,;
system operacyjny Windows 8 lub nowszy, MAC OS wersja 10.13; przegladarka internetowa Google Chrome, Mozilla Firefox lub Safari;
state tacze internetowe o predkosci 1,5 Mbps. Link dostepowy przesytany uczestnikom na minimum dwa dni przed rozpoczeciem
szkolenia. Wazno$¢ linku obejmuje czas ustugi.

Kontakt

O

ﬁ E-mail martyna.wojsik@flow-szkolenia24.pl
Telefon (+48) 512 093 957

MARTYNA WOJSIK



