Mozliwo$¢ dofinansowania

SWIADOMA SPRZEDAZ - TECHNIKI 5 000,00 PLN brutto

SPRZEDAZY | NEGOCJACJI 5000,00 PLN netto
156,25 PLN brutto/h

156,25 PLN netto/h

Numer ustugi 2025/07/07/125429/2862964
EGESTA

Egesta Elzbieta © Michatowo / stacjonarna

Mazur & Ustuga szkoleniowa

WY 4975 © 32h
75 ocen B 27.09.2025 do 11.10.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Szkolenie jest przeznaczone przede wszystkim dla oséb kontaktujgcych

sie z klientem, chcacych podniesé swoje kompetencje z zakresu obstugi

klienta, w szczegdlnosci z budowania trwatych relacji z klientami oraz
Grupa docelowa ustugi podnoszenia efektywnos$ci pracy zespotu sprzedazowego.

Szkolenie dedykowane dla wtascicieli firm oraz ich pracownikéw oraz
0s06b ktore planujg swojg kariere ze sprzedaza.

Minimalna liczba uczestnikow 1
Maksymalna liczba uczestnikow 3

Data zakornczenia rekrutacji 26-09-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 32

Znak Jakosci Matopolskich Standardéw Ustug Edukacyjno-Szkoleniowych

Podstawa uzyskania wpisu do BUR .
(MSUES) - wersja 2.0

Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie "SWIADOMA SPRZEDAZ - TECHNIKI SPRZEDAZY | NEGOCJACJI " przygotowuje uczestnikéw do samodzielnej
obstugi klienta wraz z badaniem jego potrzeb oraz ksztattowaniem dtuzszych relacji a takze do asertywnego reagowania
na réznego typu obiekcje oraz do opracowywania scenariuszy sprzedazowych oraz negocjacji.



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Uczestnik rozpoznaje i wyjasnia

psychologiczne mechanizmy zachowan Potrafi wskazaé etapy procesu .
: . . . - Wywiad swobodny
zakupowych oraz ich wptyw na proces decyzyjnego klienta i je oméwi¢
sprzedazy
Uczestnik stosuje zasady profesjonalnej Wskazuje metody pozyskiwania nowych
obstugi klienta oraz buduje relacje klientéw (prospecting) i opisuje ich Wywiad swobodny
oparte na zaufaniu zastosowanie.
Uczestnik prowadzi rozmowe handlowa L
. Przygotowuje sie do rozmowy
w oparciu o modelowy proces R R L .
. . . sprzedazowej (ustala cele, analizuje Wywiad swobodny
sprzedazy i techniki zamykania .
I klienta
transakg;ji
ik wvk . hniki
Uczestnl. \fvy orzystt.l!e techniki Dobiera odpowiednig technike
sprzedazy i negocjacji dopasowane do . s . . :
sprzedazy i negocjacji w ¢wiczeniach Obserwacja w warunkach rzeczywistych

sytuacji i typu klienta, w tym radzi sobie

z obiekcjami praktycznych.

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

Ramowy program ustugi:

1. Modut | :

1.1 PODSTAWOWE ZASADY PSYCHOLOGII SPRZEDAZY



e Czym jest skuteczna sprzedaz i na czym polega jej sukces

¢ Psychologia procesu kupowania i sprzedawania

¢ Proces decyzyjny Klienta

¢ Typologia osobowosci Klientéw

e Zwiekszenie sprzedazy w oparciu 0 osobowos¢

¢ Klienta — konkretne techniki maksymalizacji zysku w oparciu o psychologie kupowania

1.2 ZASADY OBSLUGI KLIENTA

¢ Prospecting — metody pozyskiwania nowych Klientéw

¢ Najwazniejsze reguty i zasady profesjonalnej obstugi Klienta

¢ Budowanie dtugotrwatych relacji biznesowych w sprzedazy

e Techniki skutecznej komunikaciji i ich wptyw na obstuge Klienta i sprzedaz
¢ Body language w sprzedazy

e Skuteczna sprzedaz a profesjonalna obstuga Klienta

e Trudny Klient — jak sobie z nim radzi¢?

2. Modut 11 :
2.1 PROCES SPRZEDAZOWY - MODELOWA ROZMOWA HANDLOWA

¢ Przygotowanie do rozmowy handlowej

e Czynniki wptywajace na sukces w rozmowie telefonicznej — cold calling
e Hak na uwage — rozpoczecie rozmowy z klientem

e Budowanie relacji z klientem

¢ Lejek pytan — badanie potrzeb

e Efektywna prezentacja sprzedazowa oparta na jezyku korzysci

¢ Narzedzia zwiekszajace skutecznos¢ zamykania sprzedazy

e Techniki radzenia sobie z obiekcjami klientow

¢ Budowanie dziatan posprzedazowych

2.2 TECHNIKI SPRZEDAZY | NEGOCJACJI

e Skuteczne techniki sprzedazy krok po kroku

e Dobér techniki sprzedazy w oparciu o typ klienta

e Jezyk perswazji — wybrane techniki

e Techniki cross-sellingu i up-sellingu - maksymalizacja zysku z jednej transakcji

e Strategie negocjacyjne - co decyduje o sukcesie negocjatora

e 20 podstawowych technik negocjacyjnych

¢ Prawidtowe okreslanie Batny -znajdZ wszystkie mozliwe alternatywne drogi

¢ Techniki zbijania obiekcji przy stole negocjacyjnym

¢ Inteligencja emocjonalna kluczem do sukcesu podczas proceséw sprzedazowych i negocjacyjnych

PODSUMOWANIE SZKOLENIA

Po ustudze rozwojowej uczestnik otrzyma zaswiadczenie ukoniczenia szkolenia.
Ukonczenie szkolenia rozumiane jest jako obecno$¢ na minimum 80% zaje¢ przewidzianych programem.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 0

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

" L, . } . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia

Brak wynikéw.



Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 5000,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 5000,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 156,25 PLN
Koszt osobogodziny netto 156,25 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
)

1z1

Marcin Kamoda

Zarzadzanie zespotem, Zarzgdzanie czasem, Strategie marketingowe dla firm ze szczeg6lnym
uwzglednieniem reklamy w mediach spotecznosciowych « Zaawansowane kampanie reklamowe na
portalu Facebook « Projektowanie graficzne « - 0d 2012 zajmuje sie marketingiem w mediach
spotecznosciowych, wspétpracujac z zagranicznymi agencjami reklamowymi - Od 2018 roku
prowadzi wtasng firme marketingowg $wiadczac ustugi z zakresu marketingu, PRu, projektowania
graficznego i reklamy dla firm i instytucji publicznych w Polsce i za granica * Prowadzenie
indywidualnych i grupowych kurséw i szkoleh z wykorzystania Facebooka, social media w biznesie
dla przedsiebiorcéw w réznych branzach « Szkolenie catych dziatéw marketingu w firmach celem
podniesienia ich kompetencji zawodowych w zakresie sprzedazy bezposredniej. Jako doradca i
trener wspotpracuje z firmami przy realizacji projektéw dotyczgcych m.in. rozwoju umiejetnosci
menedzerskich, komunikacji wewnetrznej, budowania modeli kompetencyjnych, wdrazania
systemoéw motywacyjnych oraz budowaniu standardéw obstugi klienta i sprzedaz.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Skrypty szkoleniowe.

Adres

Michatowo 32a
14-240 Michatowo

woj. warminsko-mazurskie



Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Wifi

e Laboratorium komputerowe

Kontakt

O Elzbieta Mazur
ﬁ E-mail egesta.mazur.elzbieta@gmail.com

Telefon (+48) 668 335986



