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Szkolenie sprzedazowe - Efektywna

% Sprzed az
§ excellent
Numer ustugi 2026/03/18/55614/3415223

2 intellect

Excellent Maciej
Wienke

& Ustuga szkoleniowa

1 600,00 PLN brutto
1 600,00 PLN netto
100,00 PLN brutto/h
100,00 PLN netto/h
225,33 PLN cena rynkowa @

[ zdalna w czasie rzeczywistym

dokk k5w 3775 @ 16:00h

8 ocen 9 17.06.2026 do 18.06.2026

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow

Maksymalna liczba uczestnikow

Data zakonczenia rekrutacji

Forma prowadzenia ustugi

Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Biznes / Sprzedaz

Ustuga jest przeznaczona dla oséb realizujgcych zadania sprzedazowe i
kontaktowe w organizacji, w szczegolnosci dla sprzedawcoéw,
handlowcow, doradcéw klienta oraz pracownikéw prowadzacych
sprzedaz telefoniczng. Szkolenie bedzie odpowiednie zaréwno dla oséb
posiadajgcych podstawowe doswiadczenie sprzedazowe, ktére chca
uporzadkowaé swoj warsztat pracy, jak i dla uczestnikdw z wieksza
praktyka zawodowa, ktérzy potrzebujg doskonalenia procesu sprzedazy,
komunikaciji z klientem, analizy potrzeb oraz reakcji na obiekcje. Z udziatu
skorzystaja takze osoby odpowiedzialne za rozwdj relacji z klientami,
prezentowanie oferty, budowanie wartosci produktu lub ustugi oraz
prowadzenie rozmoéw handlowych w réznych kanatach sprzedazy.
Program ma szczegélng uzyteczno$é w srodowiskach, w ktérych istotne
sg jakos¢ kontaktu z klientem, skutecznos¢ dziatan sprzedazowych,
wiasdciwe dopasowanie stylu komunikacji do odbiorcy oraz usprawnienie
organizacji pracy w obszarze sprzedazy.

15

04-06-2026

zdalna w czasie rzeczywistym

16

Znak Jakosci TGLS Quality Alliance



Cel

Cel edukacyjny

Celem edukacyjnym ustugi jest rozwoj kompetencji uczestnikdw w zakresie planowania i realizowania procesu
sprzedazy w sposoéb uporzadkowany, Swiadomy i dostosowany do potrzeb klienta. Uczestnicy poszerzg wiedze
dotyczacg fundamentéw sprzedazy, analizy rynku i grup docelowych, identyfikowania potrzeb, motywaciji i barier
zakupowych klientow oraz budowania przewagi oferty w odniesieniu do konkurencji.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Uczestnik po ukoriczeniu szkolenia
rozumie znaczenie uporzadkowanego
procesu sprzedazy i potrafi wskazaé
jego kluczowe etapy w organizacji.

Uczestnik po ukoriczeniu szkolenia

analizuje potrzeby, problemy, motywacje identyfikuje etapy procesu sprzedazy na
i bariery zakupowe klientéw z przyktadzie wtasnej organizaciji,
uwzglednieniem grupy docelowe;.

wskazuje zaleznosci miedzy Test teoretyczny z wynikiem

Uczestnik po ukoriczeniu szkolenia zna dziataniami sprzedazowymi a wynikami .
. - . generowanym automatycznie
zasady budowania wartosci produktu pracy handlowej,
lub ustugi oraz wyréznikéw oferty na tle
konkurencji. omawia elementy majace wptyw na

skuteczno$¢ procesu sprzedazy.
Uczestnik po ukonczeniu szkolenia
stosuje adekwatne techniki komunikacji
sprzedazowej, w tym aktywne
stuchanie, dobor jezyka oraz
dopasowanie stylu rozmowy do typu
klienta.

Cel biznesowy

Celem biznesowym ustugi jest podniesienie skutecznos$ci dziatan sprzedazowych w organizacji poprzez rozwdgj
kompetencji pracownikéw odpowiedzialnych za kontakt z klientem, prezentowanie oferty i prowadzenie rozmoéw
handlowych. Wzmocnienie umiejetnosci w zakresie analizy potrzeb klientéw, komunikacji, budowania relacji, jezyka
korzy$ci oraz reagowania na obiekcje moze przetozy¢ sie na wyzszg jakos$¢ obstugi, wiekszg spdjnos¢ procesu
sprzedazy i lepsze dopasowanie dziatan handlowych do realnych oczekiwan odbiorcow. Z perspektywy organizacji
oznacza to mozliwos$¢ ograniczenia btedéw komunikacyjnych, usprawnienia przebiegu rozméw sprzedazowych,
lepszego wykorzystania czasu pracy oraz zwiekszenia efektywnosci realizowanych dziatain. Rozwoj kompetenciji
uczestnikow wspiera rowniez identyfikowanie waskich gardet w procesie sprzedazy i wdrazanie rozwigzan stuzgcych
poprawie wynikow zespotu oraz jakosci wspétpracy z klientami.

Efekt ustugi

Po zakonczeniu ustugi uczestnik potrafi samodzielnie wykorzystywac poznane metody sprzedazowe i komunikacyjne w codziennej pracy
zawodowej, w szczegdlnos$ci w zakresie diagnozowania potrzeb klienta, prezentowania wartosci oferty, prowadzenia rozmowy
sprzedazowej, reagowania na obiekcje oraz budowania relacji wspierajgcych proces zakupu. Uczestnik realizuje zadania zawodowe w
sposéb bardziej uporzadkowany, swiadomy i efektywny, dobiera adekwatne techniki do sytuacji sprzedazowej i typu klienta oraz
podejmuje dziatania sprzyjajgce usprawnieniu procesu sprzedazy w swoim srodowisku pracy.

kryteria weryfikaciji:



poprawnie przeprowadza zadanie praktyczne obejmujgce analize potrzeb i prezentacje oferty,
stosuje jezyk korzysci oraz adekwatne techniki komunikacji w éwiczeniu sprzedazowym,
rozwigzuje sytuacje problemowa zwigzang z obiekcjami klienta,

wskazuje dziatania usprawniajgce wtasny sposéb prowadzenia procesu sprzedazy.

Metoda potwierdzenia osiggniecia efektu ustugi

Potwierdzenie osiggnigcia efektu ustugi nastepuje na podstawie aktywnosci uczestnika podczas szkolenia, w szczegdlnosci poprzez
wykonanie zadan praktycznych, udziat w symulacjach i odgrywaniu rol, analize studium przypadku, prace na kartach pracy oraz ocene
poprawnosci zastosowania poznanych metod w ¢wiczeniach sprzedazowych. Uzupetniajgco mozliwe jest wykorzystanie krétkiego
sprawdzenia wiedzy lub zadania podsumowujgcego odnoszacego sie do realnych sytuacji zawodowych uczestnikow. Zastosowana
metoda odpowiada warsztatowemu charakterowi ustugi i pozwala ocenié¢ zaréwno poziom wiedzy, jak i umiejetnos¢ praktycznego
wykorzystania nabytych kompetenciji.

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

Modut 1. Wprowadzenie do procesu sprzedazy

Omowienie roli sprzedazy w organizacji oraz znaczenia uporzadkowanego procesu sprzedazowego. Identyfikacja etapow procesu
sprzedazy i ich wptywu na efektywnos¢ dziatan handlowych. Analiza najczestszych btedéw popetnianych w sprzedazy oraz czynnikéw
wptywajacych na skutecznosé sprzedawcy.

Modut 2. Analiza klienta i identyfikacja potrzeb

Charakterystyka klientéw oraz segmentacja odbiorcéw. Rozpoznawanie potrzeb jawnych i ukrytych, motywacji zakupowych oraz barier
decyzyjnych. Techniki zadawania pytan i prowadzenia rozmowy diagnostycznej. Dopasowanie oferty do zidentyfikowanych potrzeb
klienta.

Modut 3. Budowanie wartosci oferty

Okreslanie cech, zalet i korzysci produktu lub ustugi. Tworzenie propozycji wartosci z perspektywy klienta. Wyréznianie oferty na tle
konkurencji. Dopasowanie komunikatu sprzedazowego do oczekiwan i sytuaciji klienta.



Modut 4. Komunikacja w sprzedazy

Zasady skutecznej komunikaciji interpersonalnej w relacji z klientem. Aktywne stuchanie oraz parafrazowanie. Dobér stylu komunikacji do
typu klienta. Budowanie relacji i zaufania w procesie sprzedazy.

Modut 5. Prowadzenie rozmowy sprzedazowej

Struktura rozmowy handlowej od nawigzania kontaktu do finalizacji. Techniki prezentacji oferty. Utrzymywanie zaangazowania klienta w
trakcie rozmowy. Praca na przyktadach i symulacjach rozméw sprzedazowych.

Modut 6. Jezyk korzysci w sprzedazy

Rozréznienie miedzy cecha, zaletg i korzyscig. Formutowanie komunikatéw sprzedazowych zorientowanych na wartosé dla klienta.
Przektadanie parametréw produktu na realne korzysci uzytkowe. Dopasowanie jezyka do odbiorcy.

Modut 7. Radzenie sobie z obiekcjami klienta

Identyfikacja zrédet obiekciji i ich znaczenia w procesie sprzedazy. Techniki reagowania na obiekcje. Prowadzenie rozmowy w sytuacjach
trudnych. Budowanie postawy wspierajacej decyzje zakupowa klienta.

Modut 8. Domykanie sprzedazy

Rozpoznawanie sygnatéw zakupowych. Techniki finalizacji sprzedazy. Wzmacnianie decyzji klienta. Podsumowanie rozmowy i ustalanie
dalszych krokdw.

Modut 9. Organizacja pracy w sprzedazy

Planowanie dziatan sprzedazowych. Zarzadzanie czasem i priorytetami. Identyfikacja waskich gardet procesu sprzedazy. Monitorowanie
wiasnej skutecznosci i wycigganie wnioskow do dalszego dziatania.

Modut 10. Zastosowanie wiedzy w praktyce

Cwiczenia praktyczne, symulacje i odgrywanie rél sprzedazowych. Analiza studiéw przypadkéw. Przeniesienie zdobytej wiedzy do
realnych sytuacji zawodowych uczestnikéw. Omdwienie wnioskéw i rekomendacji do wdrozenia w pracy.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 2

Data realizacji Godzina Godzina

Przedmiot / temat Prowadzacy L, . B .
zajec rozpoczecia zakonczenia

Liczba godzin

122
ﬁ)wadzenie
do procesu
sprzedazy,
Analiza klienta i
identyfikacja
potrzeb,
Budowanie
wartosci oferty,
Komunikacja w
sprzedazy,
Prowadzenie

- 17-06-2026 09:00 16:00 07:00

rozmowy
sprzedazowej



Data realizacji Godzina Godzina

. . . . Liczba godzin
zajec rozpoczecia zakonczenia

Przedmiot / temat Prowadzacy

Jezyk

korzysci w
sprzedazy,
Radzenie sobie z
obiekcjami
klienta,
Domykanie
sprzedazy,
Organizacja
pracy w
sprzedazy,
Zastosowanie
wiedzy w
praktyce

- 18-06-2026 09:00 16:00 07:00

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 1 600,00 PLN

Podmiot uprawniony do zwolnienia z VAT na podstawie art. 43 ust. 1 ustawy o VAT

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: 0

Brak wynikow.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy otrzymujg materiaty wspierajace utrwalenie i wdrozenie tresci szkoleniowych, w szczegdlnosci prezentacje z najwazniejsza
wiedza w formacie PDF, karty pracy do ¢wiczen w formie papierowej lub elektronicznej oraz materiaty wypracowane podczas czesci
warsztatowej. W zaleznosci od przyjetego zakresu ustugi mozliwe jest réwniez przekazanie workbooka do samodzielnych ¢wiczen oraz



materiatéw pomocniczych wykorzystywanych w trakcie analizy przypadkow, symulacji i ¢wiczen praktycznych.

Warunki uczestnictwa

Do udziatu w szkoleniu nie sg wymagane szczegdlne formalne kwalifikacje. Rekomendowana jest podstawowa znajomos$é srodowiska
pracy sprzedazowej lub obstugi klienta oraz gotowos¢ do aktywnego udziatu w ¢wiczeniach, analizach i symulacjach. W przypadku
realizacji ustugi w formule zdalnej uczestnik powinien posiadaé¢ podstawowa umiejetno$é obstugi komputera i narzedzi komunikacji
online. Charakter programu wskazuje, ze szkolenie moze by¢ dostosowywane do potrzeb organizacji i poziomu uczestnikow.

Warunki techniczne

W przypadku realizacji szkolenia w formule online uczestnik powinien dysponowa¢ komputerem lub laptopem wyposazonym w aktualng
przegladarke internetowa, sprawne urzadzenie audio oraz stabilne tacze internetowe umozliwiajgce udziat w spotkaniu na zywo. W
zaleznosci od sposobu organizacji szkolenia moze by¢ wymagany dostep do wskazanej platformy komunikacyjnej, mozliwos¢ otwierania
plikéw PDF oraz pobrania materiatéw szkoleniowych. W formule stacjonarnej wymagania techniczne ograniczaja sie do mozliwosci
korzystania z materiatéw przekazanych przez organizatora i aktywnego udziatu w ¢wiczeniach warsztatowych.

Kontakt

O Maciej Wienke
ﬁ E-mail maciej.wienke@excellent.edu.pl

Telefon (+48) 534 232 148



