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Zarzadzanie procesem sprzedazy i
wynikiem handlowym - szkolenie

Numer ustugi 2026/04/22/51136/3507113

© Olsztyn / stacjonarna

& Ustuga szkoleniowa

®© 20h

3 20.11.2026 do 21.11.2026

Informacje podstawowe

4 375,00 PLN brutto
4 375,00 PLN netto
218,75 PLN brutto/h
218,75 PLN netto/h
169,00 PLN cena rynkowa @

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow
Maksymalna liczba uczestnikow
Forma prowadzenia ustugi
Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

Biznes / Sprzedaz

Szkolenie skierowane jest do wtascicieli mikro- i matych firm
rozpoczynajacych lub rozwijajacych sprzedaz, w tym réwniez oséb, ktére
prowadza bezposrednie rozmowy z klientami i oséb, ktére chca
uporzadkowaé podstawy procesu sprzedazy i zwiekszyé skutecznos¢
pierwszego kontaktu z klientem.

Ustuga adresowana jest do osob, ktére:

e prowadzg rozmowy sprzedazowe, ale nie majg ustrukturyzowanego
podejscia,

e chca nauczy¢ sie rozpoznawania potrzeb klientéw i zadawania

trafnych pytan,
¢ majg trudnosci z prezentowaniem oferty w sposéb przekonujacy,

stacjonarna
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Ustuga przygotowuje do swiadomego prowadzenia pierwszych etapéw procesu sprzedazy poprzez rozpoznawanie
potrzeb klienta, budowanie relacji oraz prezentowanie oferty w jezyku korzysci.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Planuje proces sprzedazy w firmie

Wykorzystuje lejek sprzedazy do
planowania dziatan

Analizuje wyniki sprzedazy i identyfikuje
obszary do poprawy

Wyznacza cele sprzedazowe i plan
rozwoju kompetenciji

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetenc;ji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty

Kryteria weryfikacji

opisuje etapy wtasnego procesu
sprzedazy

tworzy schemat procesu sprzedazy

identyfikuje kluczowe dziatania na
kazdym etapie

definiuje etapy lejka sprzedazowego

przyporzadkowuje dziatania do etapéw
lejka

wskazuje podstawowe wskazniki
sprzedazowe

analizuje przyktadowe dane
sprzedazowe

identyfikuje przyczyny spadku
skutecznosci

formutuje cel sprzedazowy na okreslony
okres

okresla mierniki realizacji celu

identyfikuje wtasne obszary do rozwoju

Zwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektow uczenia sie?

TAK

Metoda walidacji

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny



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

Ustuga skierowana do wtascicieli, kierownikow, pracownicy dziatow sprzedazy i obstugi klienta, zesp6t zarzadzajacy i specjalisci z r6znych
branz, ktérzy chca podniesé¢ swéj poziom profesjonalizmu i solidnosci oraz doskonali¢ swoj wizerunek zawodowy.

Wymagania wstepne: brak.
Ramowy program zajeé:
Organizacja procesu sprzedazy i rozwéj kompetenciji (teoria 4 h, praktyka 6 h)

¢ Planowanie dziatan sprzedazowych

¢ Lejek sprzedazy

¢ Monitorowanie wynikéw sprzedazy

» Wskazniki efektywnosci (KPI w sprzedazy)

e Opracowanie wtasnego procesu sprzedazy

¢ Projekt prostego lejka sprzedazy

¢ Analiza przyktadowych wynikéw sprzedazowych
¢ Plan rozwoju kompetencji sprzedazowych

Walidacja (1 godz.)

Walidacja efektéw uczenia sie przeprowadzana jest w ostatniej czesci szkolenia i realizowana na podstawie arkusza walidacyjnego, ktéry
obejmuje:

* test teoretyczny z gotowgq kafeterig odpowiedzi (wynik generowany automatycznie),

¢ Dodatkowo z kazdym uczestnikiem przeprowadzany jest indywidualny wywiad swobodny, ktérego celem jest potwierdzenie stopnia
osiagniecia efektdw uczenia sie. Proces walidacji realizowany jest w terminie do dwéch dni od zakorczenia cze$ci merytorycznej, w
terminie uzgodnionym z uczestnikiem. Szczegétowy harmonogram walidacji dostepny jest u Dostawcy ustugi.

Zasady i dokumentacja walidacji

¢ Walidacja odbywa sie indywidualnie dla kazdego uczestnika w obecnosci walidatora.
¢ Wyniki obu etapéw sg dokumentowane w arkuszu walidacji efektéw uczenia sig, stanowigcej cze$é dokumentacji szkoleniowe;j.

Organizacja szkolenia
Szkolenie realizowane jest w godzinach dydaktycznych (1 godz. = 45 minut). Przerwy nie sg wliczane do czasu trwania szkolenia.
Stosowane metody dydaktyczne obejmuja:

¢ wyktad interaktywny dotyczacy organizacji procesu sprzedazy i wskaznikdw,

e analiza przypadkéw dotyczacych wynikéw sprzedazowych i ich optymalizacji,

e praca indywidualna nad wtasnym procesem sprzedazy,

e warsztaty projektowe dotyczace tworzenia i usprawniania procesu sprzedazy,
¢ analiza danych sprzedazowych i identyfikacja obszaréw do poprawy.

Uczestnicy pracujg na realnych przyktadach wtasnej dziatalnosci, opracowujgc m.in. schemat procesu sprzedazy w swojej firmie, uproszczony
lejek sprzedazy, podstawowe wskazniki efektywnosci (KPI), plan dziatan usprawniajacych sprzedaz.

Warunki techniczne i organizacyjne:



Szkolenie odbywa sie w sali przystosowanej do pracy warsztatowej, wyposazonej w:

* rzutnik/projektor z ekranem lub monitorem,
e flipchart lub tablice suchoscieralng,
¢ stoliki i krzesta umozliwiajgce wygodna prace.

Warunki ukoriczenia szkolenia
Uczestnik otrzymuje zaswiadczenie o ukoriczeniu szkolenia, jesli:

e uczestniczyt w co najmniej 80% zajec,
e uzyskat minimum 50% poprawnych odpowiedzi w tescie walidacyjnym,
¢ wypetnit ankiete ewaluacyjna.

Czas trwania:

¢ Walidacja: 1
* Liczba godzin zaje¢ praktycznych: 6
e Liczna godzin teoretycznych: 4

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 0

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

Brak wynikéw.

Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 4 375,00 PLN

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

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 4 375,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 218,75 PLN
Koszt osobogodziny netto 218,75 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 0

Godzina
zakonczenia

Liczba godzin



Brak wynikow.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy otrzymujg materiaty szkoleniowe - konspekt zaje¢ wraz z miejscem do notowania i dtugopis.

Warunki uczestnictwa

W przypadku szkoler dofinansowanych warunkiem uczestnictwa w szkoleniach jest zatozenie przez Uczestnika konta w Bazie Ustug
Rozwojowych oraz spetnienie warunkéw, ktére sg przedstawione przez danego Operatora, do ktérego sktadane sg dokumenty o
dofinansowanie do ustugi rozwojowe;j.

Informacje dodatkowe

Uczestnik otrzyma Zaswiadczenie ukoniczenia szkolenia z opisem efektéw uczenia sie wytacznie w przypadku obecnosci na zajeciach w
minimalnym wymiarze czasowym wynoszacym co najmniej 80% wszystkich zaje¢, ukoniczenia walidacji ustugi (min. 50% prawidtowych
odpowiedzi) oraz wypetnienie ankiety ewaluacyjnej.

W przypadku gdy w ustudze beda braé¢ udziat osoby niepetnosprawne zostanie ona dostosowana do ich potrzeb.

Ustuga zwolniona z VAT na podstawie §3 ust.1 pkt 14 Rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia 20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnier od
podatku od towaréw i ustug w zwigzku z art. 43 ust.1 pkt 29 i art. 82 ust. 3 ustawy o VAT.

Adres

ul. Seweryna Pienieznego 1
10-069 Olsztyn

woj. warminsko-mazurskie

Sala szkoleniowa

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

O

ﬁ E-mail magdalena.makarewicz@smartszkolenia.pl
Telefon (+48) 785 040 500

MAGDALENA MAKAREWICZ



