Mozliwos$¢ dofinansowania

Jak skutecznie zwigkszy¢ sprzedaz - 2 091,00 PLN brutto
szkolenie 1700,00 PLN netto
3./%@°‘“"‘“ Numer ustugi 2026/06/17/173263/3632529 261,38 PLN brutto/h

212,50 PLN netto/h
225,33 PLN cena rynkowa @

OGRODOWIAK

SPOLKA Z © Borek Strzelifiski
OGRANICZONA & Ustuga szkoleniowa
ODPOWIEDZIALNOS ] stacjonarna

cIA

& Zajecia grupowe
*kokkk 48/5 (@ 08:00h

78 ocen 3 11.08.2026 do 11.08.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Szkolenie jest skierowane do:

1. Przedstawicieli handlowych i handlowcow — osoby bezposrednio
odpowiedzialne za sprzedaz produktéw lub ustug.

2. Kierownikow sprzedazy i menedzeréw zespotéw handlowych - osoby,

Grupa docelowa ustugi ktére planujg i nadzoruja dziatania sprzedazowe zespotu.

3. Wiascicieli i oséb prowadzacych wlasng dziatalnosé gospodarcza —
ktérzy chca zwiekszy¢ sprzedaz swoich produktow lub ustug.

4. Pracownikéw dziatéw marketingu i obstugi klienta — ktérzy
wspétpracujg z dziatem sprzedazy i chcg podnies¢ efektywnosé
komunikacji z klientem.

Minimalna liczba uczestnikéw 2
Maksymalna liczba uczestnikow 4
Data zakonczenia rekrutacji 03-08-2026
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Certyfikat systemu zarzgdzania jako$cig wg. 1ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

Podstawa uzyskania wpisu do BUR
y P 9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

Cel

Cel edukacyjny



Szkolenie przygotowuje do samodzielnego planowania i realizacji skutecznych dziatan sprzedazowych ukierunkowanych
na zwiekszenie wynikéw sprzedazy w organizac;ji.

Uczestnik zostaje przygotowany do stosowania nowoczesnych technik analizy potrzeb klienta, budowania relacji,
prowadzenia rozmoéw sprzedazowych oraz finalizacji transakcji w sposéb zwiekszajgcy efektywnos$é sprzedazy i
satysfakcje klienta.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Planuje proces sprzedazowy

Analizuje wyniki sprzedazowe

Stosuje techniki zamykania sprzedazy

Kryteria weryfikacji

charakteryzuje etapy procesu
sprzedazowego

identyfikuje potrzeby klienta
biznesowego

opracowuje strategie sprzedazowa
dostosowang do klienta

monitoruje wskazniki sprzedazowe

rozpoznaje sygnaty gotowosci klienta
do zakupu

wybiera odpowiednia technike

Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem

zamkniecia transakc;ji generowanym automatycznie

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
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 zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidacji?

TAK



Program

"Jak skutecznie zwiekszy¢ sprzedaz - szkolenie"
Szkolenie odbywaé sie bedzie w 4 osobowych grupach, kazdy z uczestnikéw bedzie miat samodzielne stanowisko komputerowe.
Czas trwania szkolenia:

8 godzin zegarowych, walidacja oraz przerwy wliczone sg w koszt szkolenia na 6 godzin szkolenia przypadajg 2 przerwy: 1 - 15 minutowa oraz
jedna - 30 minutowa

Zakres tematyczny:
Dzien 1-13.11.2025 (szkolenie jednodniowe)
Modut 1: Weryfikacja i budowa persony klienta biznesowego (2h)

» Zajecia teoretyczne (1h): Definicja persony, metodologia tworzenia profili klientdw B2B, analiza potrzeb i oczekiwan
» Zajecia praktyczne (1h): Warsztat tworzenia persony dla konkretnej branzy, weryfikacja persony

Modut 2: Proces sprzedazowy i planowanie dziatar (2h)

 Zajecia teoretyczne (1,5h): Etapy procesu sprzedazowego, planowanie strategii sprzedazowej, identyfikacja potrzeb klienta
 Zajecia praktyczne (0,5h): Opracowanie planu sprzedazowego dla konkretnego przypadku

Modut 3: Studium przypadku i motywatory zakupowe (1h15minut)

e Zajecia teoretyczne (1h): Psychologia zakupow B2B, identyfikacja motywatordw, proces decyzyjny klientow
» Zajecia praktyczne (1h): Analiza rzeczywistych przypadkéw sprzedazowych, identyfikacja motywatoréw

Modut 4: Skuteczna komunikacja i techniki sprzedazowe (1h 15 minut)

 Zajecia teoretyczne (1,5h): Techniki komunikacji z klientem, prezentacja oferty, radzenie sobie z obiekcjami, zamykanie sprzedazy
 Zajecia praktyczne (0,5h): Symulacje rozméw sprzedazowych, ¢wiczenia komunikacyjne

Modut 5: Walidacja efektow uczenia sie (0,5h)
Modut 6: Zakoriczenie szkolenia (15 minut)
Forma walidaciji:

Walidacja przeprowadzana jest w formie testu teoretycznego, ktérego celem jest sprawdzenie poziomu przyswojenia wiedzy oraz zrozumienia
kluczowych zagadnien oméwionych podczas szkolenia.

Struktura testu:

e Test sktada sie z 10 pytan.
e Zawiera pytania zamkniete (jednokrotnego i wielokrotnego wyboru) oraz pytania otwarte wymagajace krétkiej odpowiedzi lub analizy.
* Prég zaliczenia testu wynosi 70%.

Pytania obejmuja zakres tematyczny wszystkich modutéw szkolenia, w tym m.in.:

e o Strategii marketingowej
¢ Narzedzi stosowanych w marketingu
¢ Analizy konkurencji

Organizacja walidacji:

¢ Test odbywa sie indywidualnie przy stanowisku.
e (Czas przeznaczony na rozwigzanie testu wynosi ok. 20—30 minut.
¢ Po ukonczeniu szkolenia Uczestnicy otrzymujg Certyfikat uczestnictwa.

Warunkiem ukonczenia szkolenia, jest obecnos¢ Uczestnika na szkoleniu w minimum 80%.



Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 8

Przedmiot / Typ

Prowadzac
temat aktywnosci acy

Wprowadzeni Zajecia
e do szkolenia

Radostaw
Ogrodowiak

Modut 1:

Weryfikacja i

budowa . Radostaw
Zajecia .

persony Ogrodowiak

klienta

biznesowego

378 Przerwa -

Modut 2:

Proces

sprzedazowy i Zajecia
planowanie

dziatan

Radostaw
Ogrodowiak

Modut 3:

Studium

przypadku i Zajecia
motywatory

zakupowe

Radostaw
Ogrodowiak

- Przerwa -

Modut 4:

Skuteczna

komunikacja i Zajecia
techniki

sprzedazowe

Radostaw
Ogrodowiak

- Walidacja -

Podsumowanie

Rodzaj godzin

Suma godzin zegarowych ustugi

w tym suma godzin zajeé

w tym suma godzin walidacji

Data realizacji Godzina
zajec rozpoczecia
11-08-2026 09:00
11-08-2026 09:15
11-08-2026 11:15
11-08-2026 11:45
11-08-2026 13:45
11-08-2026 15:00
11-08-2026 15:30
11-08-2026 16:15

Liczba godzin

08:00

06:15

00:45

Godzina
zakonczenia

09:15

11:15

11:45

13:45

15:00

15:30

16:15

17:00

Liczba godzin

00:15

02:00

00:30

02:00

01:15

00:30

00:45

00:45



Rodzaj godzin Liczba godzin

w tym suma przerw 01:00

Suma godzin dydaktycznych bez przerw 09:15

Cennik

-
Jezeli korzystasz z dofinansowania i ustuga stanowi ustuge ksztatcenia zawodowego lub przekwalifikowania

zawodowego wraz z ustugg lub dostawa towaréw scisle zwigzana z ustugami ksztatcenia zawodowego lub
przekwalifikowania zawodowego to mozesz mie¢ mozliwosé skorzystania za zwolnienia z podatku VAT na
podstawie art. 43 ust. 1 pkt 29 lit. c ustawy z dnia 11 marca 2024 r. o podatku od towarow i ustug, jesli ustugaw
catosci jest finansowana ze $rodkéw publicznych lub § 3 ust. 1 pkt 14 rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia
20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnien od podatku od towaréw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolniei w
przypadku, gdy ustuga jest finansowana w co najmniej 70% ze srodkéw publicznych.

.

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 2 091,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1700,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 261,38 PLN
Koszt osobogodziny netto 212,50 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin Liczba godzin
Liczba godzin zegarowych ustugi 08:00
Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

121

0 Radostaw Ogrodowiak

‘ ' Konsultant, coach, trener mentalny i przedsiebiorca z ponad 20-letnim doswiadczeniem w biznesie.
Prowadzit projekty doradcze i rozwojowe dla zespotdéw sprzedazowych, wtascicieli firm oraz kadry



menedzerskiej, koncentrujgc sie na rozwijaniu kompetencji miekkich i efektywnosci osobiste;j.

W swojej pracy taczy doswiadczenie praktyczne z réznych branz — od produkcji, przez ustugi, po
handel i e-commerce — wdrazajgc sprawdzone narzedzia rowniez we wtasnych przedsiewzieciach
biznesowych.

Posiada miedzynarodowe i krajowe certyfikaty potwierdzajgce kompetencje w pracy rozwojowe;j:
- Certyfikowany Trener Structogram®,

- Master Coach NLP (certyfikacja miedzynarodowa),

- Trener Mentalny Sportu i Biznesu (Akademia Treneréw Mentalnych JBB).

Specjalizuje sie w pracy z osobami indywidualnymi oraz zespotami nad rozwojem potencjatu,
poprawg komunikacji i budowaniem skutecznych relacji w srodowisku biznesowym. W pracy
trenerskiej stawia na praktyczne zastosowanie wiedzy, celowos¢ dziatan i indywidualne podejscie
do uczestnika.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy szkolenia otrzymajg komplet materiatéw dydaktycznych w formacie PDF, ktére wspierajg proces uczenia sieg, utrwalanie wiedzy
oraz praktyczne zastosowanie umiejetnosci po szkoleniu. Materiaty obejmuja:

1. Skrypt szkoleniowy — omoéwienie wszystkich modutéw szkolenia, w tym tworzenie persony klienta, proces sprzedazowy, psychologia
zakup6w B2B, planowanie dziatan sprzedazowych, techniki komunikacji i zamykania sprzedazy. Skrypt zawiera miejsce na notatki i
¢wiczenia praktyczne.

2. Arkusze robocze i éwiczeniowe — szablony do tworzenia persony klienta, planu sprzedazowego, analizy motywatoréw zakupowych
oraz symulacji rozméw sprzedazowych i case study.

3. Prezentacja multimedialna — wszystkie slajdy wykorzystywane podczas szkolenia, zawierajgce definicje, schematy proceséow
sprzedazowych oraz przyktady studiéow przypadku.

4. Materialy dodatkowe / poradniki praktyczne — checklisty do przygotowania spotkania handlowego, radzenia sobie z obiekcjami i
skutecznego zamykania sprzedazy oraz infografiki przedstawiajgce etapy procesu sprzedazy i motywatory zakupowe w B2B.

Informacje dodatkowe

W przypadku dofinansowania mniejszego niz 70% wartosci netto szkolenia, Dostawca Ustugi naliczy VAT do kwoty netto.

Ustuga szkoleniowa zwolniona z VAT tylko w przypadku gdy dofinansowanie ze $rodkéw publicznych wynosi co najmniej 70%. Ustuga
szkoleniowa korzysta ze zwolnienia z podatku VAT na podstawie § 3 ust. 1 pkt 14 rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia 20 grudnia 2013 r. w
sprawie zwolnien od podatku od towardw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnien (Dz.U. z 2023 r. poz. 1784), jako ustuga ksztatcenia
zawodowego finansowana w co najmniej 70% ze $rodkéw publicznych.

Warunkiem ukonczenia szkolenia, jest obecnos¢ Uczestnika na szkoleniu w minimum 80%.

Adres

ul. Nowowiejska 1
57-160 Borek Strzeliriski

woj. dolnoslaskie



Kontakt

ﬁ E-mail biuro@heksogen.pl

Telefon (+48) 530244 174

Karolina Mucha



