Mozliwos$¢ dofinansowania

Szkolenie Dla Handlowcéw - praktyczne 1 450,00 PLN brutto
<< excellent ~ szkolenie sprzedazowe 1450,00 PLN netto

, Numer ustugi 2026/03/26/55614/3440204 90,63 PLN brutto/h
27 intellect 90,63 PLN netto/h

225,33 PLN cena rynkowa @

Excellent Maciej & Ustuga szkoleniowa

Wienke

[ zdalna w czasie rzeczywistym
kK5 3775 {2 Zajecia grupowe
8 ocen ® 16:00h

5 22.07.2026 do 23.07.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Szkolenie skierowane jest do pracownikow dziatéw sprzedazy, w
szczegolnosci handlowcow, doradcow klienta, przedstawicieli
handlowych oraz oséb odpowiedzialnych za pozyskiwanie i obstuge
klientéw. Adresowane jest zaréwno do os6b rozpoczynajgcych prace w

Grupa docelowa ustugi sprzedazy, jak i do pracownikéw z doswiadczeniem, ktérzy chca
uporzadkowac i rozwing¢ swoje kompetencje sprzedazowe. Szkolenie
bedzie przydatne dla 0séb pracujacych w réznych branzach, gdzie
kluczowe znaczenie ma bezposredni kontakt z klientem, prowadzenie
rozméw handlowych oraz realizacja celéw sprzedazowych.

Minimalna liczba uczestnikow 5

Maksymalna liczba uczestnikow 15

Data zakonczenia rekrutacji 07-07-2026

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym
Liczba godzin ustugi 16

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Znak Jakosci TGLS Quality Alliance

Cel

Cel edukacyjny



Celem szkolenia jest rozwéj kompetencji uczestnikéw w zakresie skutecznego prowadzenia procesu sprzedazy,
budowania relacji z klientem oraz zwiekszania efektywnosci dziatan handlowych. Uczestnicy zdobedg wiedze dotyczaca
etapdéw sprzedazy, technik komunikacji oraz metod identyfikacji potrzeb klienta, a takze rozwing umiejetnosci
prowadzenia rozmoéw handlowych i finalizowania sprzedazy w praktyce zawodowe;.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

zna etapy procesu sprzedazy oraz ich
znaczenie w pracy handlowca
rozumie zasady skutecznej komunikacji

z klientem wykonanie symulacji rozmowy

potrafi identyfikowaé potrzeby i sprzedazowe;j

oczekiwania klienta analiza studium przypadku z zakresu

stosuje techniki zadawania pytan w obstugi klienta

rozmowie sprzedazowe;j przygotowanie i zaprezentowanie oferty Test teoretyczny z wynikiem
potrafi prezentowa¢ oferte w sposéb handlowej generowanym automatycznie
dopasowany do klienta rozwigzanie éwiczen dotyczacych pracy

analizuje obiekcje klientéw i dobiera z obiekcjami

adekwatne sposoby reakcji aktywny udziat w zadaniach

stosuje techniki finalizowania praktycznych i dyskusjach

sprzedazy

wykorzystuje narzedzia wspierajgce
budowanie relacji z klientem

Cel biznesowy

Celem biznesowym ustugi jest zwiekszenie efektywnosci dziatan sprzedazowych w organizacji poprzez rozwoj
kompetencji pracownikéw odpowiedzialnych za kontakt z klientem. Zdobyte umiejetnosci pozwolg na lepsze
dopasowanie oferty do potrzeb klientéw, skuteczniejsze prowadzenie rozméw handlowych oraz zwigkszenie
skutecznosci finalizacji sprzedazy. W konsekwenciji przyczyni sie to do wzrostu poziomu sprzedazy, poprawy jakosci
obstugi klienta oraz budowania dtugofalowych relacji biznesowych.

Efekt ustugi

Po zakoniczeniu szkolenia uczestnik potrafi samodzielnie prowadzi¢ proces sprzedazy z wykorzystaniem poznanych metod i narzedzi,
skutecznie identyfikuje potrzeby klientéw oraz dostosowuje oferte do ich oczekiwan. W codziennej pracy stosuje techniki komunikacyjne i
sprzedazowe, ktére umozliwiajg zwiekszenie efektywnosci dziatarn handlowych, ograniczenie btedéw w kontaktach z klientami oraz
poprawe wynikéw sprzedazowych.

kryteria weryfikaciji:

poprawne przeprowadzenie rozmowy sprzedazowej w warunkach symulacyjnych
przygotowanie oferty handlowej dopasowanej do potrzeb klienta

zastosowanie wtasciwych technik reagowania na obiekcje klienta

skuteczne domknigcie sprzedazy w ¢wiczeniu praktycznym

Metoda potwierdzenia osiggniecia efektu ustugi

Osiagniecie efektow ustugi zostanie potwierdzone poprzez ocene wykonania zadan praktycznych realizowanych w trakcie szkolenia, w
tym symulacji rozméw sprzedazowych, analizy przypadkéw oraz ¢wiczen indywidualnych i grupowych. Dodatkowo mozliwe jest
zastosowanie testu wiedzy oraz oceny przygotowanych materiatéw (np. oferty handlowej).



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

Charakterystyka roli handlowca w organizacji oraz jego wptywu na wyniki sprzedazowe. Oméwienie petnego cyklu sprzedazy - od
przygotowania do kontaktu, przez prowadzenie rozmowy, az po utrzymanie relacji po sprzedazy. Identyfikacja czynnikéw wptywajgcych na
skutecznos¢ sprzedazy oraz najczestszych btedéw popetnianych przez handlowcéw.

Modut 2: Komunikacja w sprzedazy

Zasady skutecznej komunikaciji interpersonalnej w kontakcie z klientem. Techniki budowania pierwszego wrazenia oraz nawigzywania
relacji. Aktywne stuchanie, parafraza i doprecyzowanie wypowiedzi klienta. Identyfikacja stylow komunikacyjnych klientéw i dostosowanie
sposobu komunikaciji. Bariery komunikacyjne i sposoby ich eliminowania.

Modut 3: Identyfikacja potrzeb klienta

Znaczenie analizy potrzeb w procesie sprzedazy. Techniki zadawania pytan (otwarte, zamknigte, pogtebiajace). Rozpoznawanie potrzeb
jawnych i ukrytych. Analiza motywacji zakupowych klienta. Struktury prowadzenia rozmowy diagnostycznej. Cwiczenia praktyczne w
zakresie prowadzenia wywiadu z klientem.

Modut 4: Prezentacja oferty

Przygotowanie prezentacji handlowej dopasowanej do potrzeb klienta. Tworzenie argumentacji sprzedazowej opartej na korzysciach.
Przektadanie cech produktu/ustugi na warto$¢ dla klienta. Dopasowanie jezyka komunikacji do odbiorcy. Wykorzystanie przyktadéw,
danych i rekomendacji w prezentacji. Cwiczenia w zakresie prezentowania oferty.

Modut 5: Praca z obiekcjami

Identyfikacja przyczyn powstawania obiekcji. Klasyfikacja obiekcji (racjonalne, emocjonalne, pozorne). Techniki reagowania na
zastrzezenia klienta. Prowadzenie rozmowy w sytuacjach trudnych. Budowanie zaufania i redukowanie oporu klienta. Cwiczenia
praktyczne z zakresu pracy z obiekcjami.

Modut 6: Finalizowanie sprzedazy

Rozpoznawanie sygnatéw zakupowych klienta. Techniki domykania sprzedazy. Budowanie poczucia wartosci i pilnosci decyzji zakupowe;j.
Praca z niezdecydowaniem klienta. Podsumowanie rozmowy sprzedazowej i ustalenie kolejnych krokéw. Cwiczenia praktyczne z zakresu
zamykania sprzedazy.

Modut 7: Budowanie i utrzymywanie relacji z klientem



Znaczenie relacji dtugoterminowych w sprzedazy. Techniki utrzymywania kontaktu z klientem po sprzedazy. Budowanie lojalnosci klienta.
Zarzadzanie doswiadczeniem klienta (customer experience). Wykorzystanie narzedzi CRM w pracy handlowca.

Modut 8: Organizacja pracy handlowca

Planowanie dziatan sprzedazowych. Zarzadzanie czasem i priorytetami. Monitorowanie wynikéw sprzedazowych. Wyznaczanie celéw
sprzedazowych i ich realizacja. Wykorzystanie narzedzi wspierajgcych efektywnos¢ pracy.

Modut 9: Cwiczenia praktyczne i symulacje

Symulacje rozméw sprzedazowych w réznych scenariuszach. Analiza studidow przypadkéw. Praca indywidualna i grupowa nad
doskonaleniem umiejetnosci. Informacja zwrotna od trenera. ldentyfikacja obszaréw do dalszego rozwoju kompetencji.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 2

. Data realizacji Godzina Godzina . .
Przedmiot / temat Prowadzacy . . ; . Liczba godzin
zajec rozpoczecia zakonczenia
7 Moduty od
odiy o 22-07-2026 09:00 16:00 07:00
1do5
%) Moduty od
edulyo 23-07-2026 09:00 16:00 07:00
6do9
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 1 450,00 PLN

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

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1 450,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 90,63 PLN
Koszt osobogodziny netto 90,63 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 0

Brak wynikow.



Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy otrzymujg materiaty szkoleniowe obejmujgce prezentacje, zestawy ¢wiczen praktycznych, przyktady rozméw sprzedazowych
oraz materiaty pomocnicze w formie elektronicznej. Materiaty zawieraja réwniez wskazdéwki dotyczace stosowania poznanych technik w
codziennej pracy oraz narzedzia wspierajace rozwoj kompetencji sprzedazowych.

Warunki uczestnictwa

komputer lub laptop (w przypadku szkolenia online)
dostep do stabilnego tgcza internetowego
mozliwo$¢ korzystania z podstawowego oprogramowania biurowego

dostep do narzedzi komunikacyjnych wykorzystywanych podczas szkolenia (np. platforma szkoleniowa)

Warunki techniczne

Udziat w szkoleniu wymaga dostepu do komputera lub laptopa wyposazonego w aktualng przegladarke internetowg oraz stabilne tgcze
internetowe w przypadku szkolenia online. W zaleznosci od formy realizacji moze by¢ wymagane korzystanie z platformy szkoleniowej
oraz dostep do materiatéw elektronicznych udostepnionych przez organizatora. W przypadku szkolenia stacjonarnego niezbedna jest
obecnos¢ w miejscu realizacji szkolenia.

Kontakt

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

Telefon (+48) 534 232 148



