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FISZKA SZKOLENIA

TYTUL SZKOLENIA/ OBSZAR TEMATYCZNY KURSU:
TECHNIKI SPRZEDAZY

LICZBA EDYCJI
LICZBA .| LIczBA
GRUPA SZKOLENIA W WIELKOSC FORMA
PRZESZKOLONYCH . GODZIN SZKOLENIA
DOCELOWA i BIEZACYM ROKU GRUP
0SOB W 1 TURZE /GRUPE
KALENDARZOWYM
Osoby w
wieku 18-64
lat zamieszkate 8 2 Ok. 8 0s6b 36 h Stacjonarna
na terenie
Polski

Adresaci szkolenia: Osoby w wieku 18-64 lata, zamieszkatych na terenie Polski. Szkolenie kierowane
jest gtdwnie do oséb, dla ktdorych pogtebienie wiedzy, uzupetnienie luk kompetencyjnych,
przekwalifikowanie bedzie przepustka do wejscia/ powrotu/ utrzymania sie na rynku pracy.

Oferta ma charakter otwarty, nie jest zawezona do konkretnej grupy oséb, jednakze wskazano
priorytety naboru, o ktérych szerzej w czesci dot. rekrutacji.

Forma i miejsce szkolenia: Szkolenie prowadzone bedzie stacjonarnie w Dabrowie Gérniczej na ul.
Cieplaka 1C.

Okres realizacji: 10 edycji w terminie 01.01.2025-31.12.2029

Jezyk: polski

Cel gtowny: celem projektu sg dziatania wspierajgce idee uczenia sie przez cate zycie oraz nabycie
kwalifikacji i kompetencji przysztosci przez osoby doroste. Stuzy¢ temu ma przygotowanie programoéw
i przeprowadzenie szkolen bedacych odpowiedzia na zdiagnozowane potrzeby rynku pracy,
pracodawcow oraz uczestnikdw w tym w obszarze zielonej gospodarki.

Wraz z rosngcg $wiadomoscig ekologiczng spoteczerstwa, rosnie rowniez zapotrzebowanie na
wyspecjalizowang wiedze z zakresu prawa ochrony Srodowiska, systemu zarzgdzania srodowiskiem,
zrobwnowazonego rozwoju, a w sferze polityki spotecznej rosnie znaczenie raportowania
niefinansowego, CSR i SDG. Wobec ustalern wynikajgcych z dyrektywy UE ws. sprawozdawczosci
przedsiebiorstw w zakresie zrGwnowazonego rozwoju (tzw. CSRD) rosnie zapotrzebowanie na kadre
wyspecjalizowang w zakresie sprawozdawczosci z dziatalnosci w kwestiach $rodowiskowych,
spotecznych i praw cztowieka oraz tadu korporacyjnego — w skrdcie ESG. Celem szkolenia jest
zaopatrzenie uczestnikdw w te umiejetnosci.

Jednostki organizujgce/prowadzgce szkolenie:
e Akademia WSB, Dgbrowa Gdrnicza, ul. Cieplaka 1c




e MARRS.A,, Krakdw, ul. Kordylewskiego 11

o Slaski Zwigzek Pracodawcéw Lewiatan, Katowice, ul. Mickiewicza 29

Efekty szkolenia: Po ukoriczeniu szkolenia uczestnicy: Uczestnicy szkolenia zdobedg kompleksowg
wiedze na temat nowoczesnych technik sprzedazy oraz skutecznego zarzadzania relacjami z klientami.
Rozwing umiejetnosci analizowania potrzeb klientdw, prowadzenia efektywnych negocjacji oraz
prezentowania oferty w sposéb perswazyjny i profesjonalny. Dodatkowo nauczg sie stosowac strategie
sprzedazowe dostosowane do dynamicznych warunkéw rynkowych, wykorzystujgc elementy
neuronauki w procesie sprzedazy.

Certyfikat szkolenia: tak (szczegdty zamieszczone w czesci dot. weryfikacji umiejetnosci)

Metody dydaktyczne: wyktad, éwiczenia, dyskusja moderowana (zogniskowana), ‘burza mdzgow’,
praca indywidualna/zespotowa, case study - studium przypadku, quiz, symulowane scenki sprzedazy

Srodki dydaktyczne: prezentacja, Mentimeter, flipczart, materiaty dydaktyczne, kahoot
WSTEP

METODOLOGIA

Edukacja jest obszarem, w ktdrym szczegdlnego znaczenia nabiera koniecznos$¢ stosowania metod i
technik dydaktycznych ukierunkowanych na ksztatcenie umiejetnosci praktycznych oraz skutecznego i
samodzielnego rozwigzywania postawionych problemdéw. W trakcie planowanych zaje¢ szkoleniowych
wykorzystane zostang nowoczesne techniki informacyjno-komunikacyjne w zakresie ksztatcenia.
Potozony zostanie nacisk na kreatywnos¢, twdrczosc i nieszablonowy sposéb myslenia. Zastosowanie
nowoczesnych metod dydaktycznych (np. metoda tekstu przewodniego, metoda projektu
edukacyjnego, metoda webquest, metoda peer learning).

Metodologia prowadzenia zaje¢ bedzie opierata sie przede wszystkim na aktywnym uczestnictwie w
zajeciach z zastosowaniem metod pracy indywidulanej i zespotowej. Weryfikacja nabytych
kompetencji/wiedzy bedzie zawierata formute testu/ankiety.

Metody dydaktyczne: ¢wiczenia, dyskusja moderowana przez prowadzgcego szkolenie, brainstorming,
praca indywidualna, studium przypadku, quiz, symulowane scenki sprzedazowe

Srodki dydaktyczne: prezentacja, Mentimeter, flipczart, materiaty dydaktyczne, video, kahoot,

ZAKRES MERYTORYCZNY

Szkolenie "Techniki sprzedazy" to kompleksowy program, ktéry wyposazy uczestnikow w niezbedne
umiejetnosci do skutecznej sprzedazy w dzisiejszym S$wiecie biznesu. Uczestnicy nauczg sie,
jak dostosowaé swoje dziatania do réznych typdéw klientdw, tworzyé buyer persony i rozpoznaé wtasne
style sprzedazy. Program obejmuje réowniez techniki komunikacyjne, takie jak aktywne stuchanie,
zadawanie pytan, perswazja oraz negocjacje, ktére pozwolg efektywnie prowadzi¢ rozmowy
handlowe.



Szkolenie uwzglednia takze sprzedaz online i offline, budowanie pozytywnego doswiadczenia klienta
(CX), a takze zastosowanie technik wptywu spotecznego, takich jak reguta wzajemnosci czy autorytetu.
Uczestnicy poznajg skuteczne metody finalizacji sprzedazy, radzenia sobie z obiekcjami oraz role
obstugi posprzedazowej w budowaniu dtugofalowych relacji z klientem.

Program szkolenia

Program szkolenia ,Techniki sprzedazy” zostat skomponowany w sposdb zapewniajgcy uczestnikom
zdobycie kompetencji koniecznych do zarzadzania procesami sprzedazy w firmie.

Nizej przedstawiony program szkoleniowy umozliwia kompleksowe zrozumienie technik sprzedazy,
co jest istotne dla dziatan zwigzanych z wymaganiami szybko zmieniajgcego sie swiata

Program nauczania bedzie zawierat m.in.

e Wprowadzenie do Akademii Menedzera Sprzedazy

e  Struktura i funkcjonowanie rynku

e Podstawy sprzedazy 3.0

e Badania potrzeb klienta

o Efektywne techniki sprzedazy

e Stymulacja sprzedazy na niestabilnym rynku

e Rola neuronauki w procesie sprzedazowym

o Efektywne zarzadzanie klientami

e Prezentowanie oferty handlowej- wystgpienia publiczne
e Negocjacje podnoszgce efektywnos¢ sprzedazy

Program Szkolenia: " Techniki Sprzedazy" (36 godzin / 4dni)

TEMAT CZAS METODA, SRODEK
(moduty /tresci szkoleniowe) TRWANIA DYDAKTYCZNY
entry test,
TEST wejsciowy

ankieta, test wyboru

okreslenie poczgtkowego poziomu wiedzy i umiejetnosci (online/stacjonarnie)

DZIEN 1. WPROWADZENIE DO SPRZEDAZY (9 godzin)

1.1. WPROWADZENIE DO OBSZARU PRACY SPRZEDAWCY i
wyktad, ¢wiczenia,

. . warsztaty, praca
e Poznajmy sie Y, P

. indywidualna,
e Sprzedawca, czyli kto? . ..
Trendy w howoczesnej sprzedazy. Tradycyjny vs. nhowoczesn 4h dyskusja, prezentacji
[ ] . .
y ] Sp y ycyjny y wynikéw.

klient
e Sprzedaz w cyfro-$wiecie. Proces zakupowy klienta
e Struktura rozmowy sprzedazowe;j

Prezentacja, karta
pracy, quiz




TEMAT CZAS METODA, SRODEK
(moduty /tresci szkoleniowe) TRWANIA DYDAKTYCZNY
1.2. IDENTYFIKACJA GRUPY DOCELOWEJ | PERSONY wvklad. cwiczenia
SPRZEDAZOWE) yKag, '
warsztaty
15h
e Grupy docelowe Wpo'dzespofach, .
. dyskusja, prezentacji
e Tworzenie tzw. buyer persony o
wynikdw, karta pracy
1.3. DIAGNOZA OSOBOWOSCI | STYLOW SPRZEDAWANIA
) ) ) o wyktad, praca
e Jakim kolorem jestem? Samoidentyfikacja jako sprzedawcy
L L w zespofach,
e Rzne typy osobowosci klienta 35h

e Dostosowanie sprzedazy do osobowosci klienta
e Organizacja pracy wiasnej
¢ Przygotowanie do sprzedazy

prezentacja wynikow,
dyskusja

Dzier 2: KOMUNIKACJA W SPRZEDAZY (9 godzin)

2.1. SZTUKA ROZMOWY Z KLIENTEM

e M06j wiasny styl komunikacyjny

wyktad, ¢wiczenia,
warsztaty, praca

« Zasady aktywnego stuchania indywidualna,
e Mowa nieantagonizujaca 3h dyskusja, prezentacji
e Asertywnos¢ w sprzedazy wynikow.
e Badanie potrzeb klienta Prezentacja, karta
e Sztuka zadawania pytan pracy, quiz
e Czym jest komunikacja perswazyjna i NLP?
. wyktad, ¢wiczenia,

2.2. PREZENTACIJA SPRZEDAZOWA warsztaty, praca

. " . . indywidualna,
* Miejsce prezentacji w procesie sprzedazowym 3h dyskusja, prezentacji
e Prezentacja: klasyka i nowoczesnos¢ wy’nikéw

o Struktura jezyka korzysci
e Znaczenie storytellingu

Prezentacja, karta
pracy, quiz




TEMAT CZAS
(moduty /tresci szkoleniowe) TRWANIA

METODA, SRODEK
DYDAKTYCZNY

2.3. KOMUNIKACJA POZAWERBALNA

e Komunikacja pozawerbalna - wprowadzenie 1h
e Prawo Mehrabiana
e Mowa ciata — najwazniejsze zasady

wyktad, ¢wiczenia,
warsztaty, praca
indywidualna,
dyskusja, prezentacji
wynikow.
Prezentacja, karta
pracy, quiz

2.4. NEGOCJACJE W SPRZEDAZY

e Wprowadzenie w tematyke negocjacji
¢ Narzedzia negocjacyjne 2h
¢ Typy negocjatorow

o Taktyki negocjacyjne

wyktad, ¢wiczenia,
warsztaty, praca
indywidualna,
dyskusja, prezentacji
wynikow.
Prezentacja, karta
pracy, quiz

Dzien 3: Réine oblicza sprzedazy (9 godzin)

3.1. SPRZEDAZ OFF | ONLINE

wyktad, ¢wiczenia,
warsztaty, praca

. . o : o indywidualna,
® Réznice pomiedzy sprzedazg w srodowisku online i offline 3h dvskusia. prezentacii
e Customer experience [CX] y v{/ ’nfkéw /
* Content marketing Prezen);ac'a I.«tha
e Zaangazowanie klienta /9 .
pracy, quiz
3.2. ZASADY WPLYWU SPOLECZNEGO wyktad, ¢wiczenia
) . warsztaty, praca
e Reguta wzajemnosci indywidualna
e Spoteczny dowdd stusznosci . .
. L 3h dyskusja, prezentacji
¢ Reguta niedostepnosci wynikow

e Reguta autorytetu
e Reguta lubienia i sympatii
¢ Reguta zaangazowania i konsekwencji

Prezentacja, karta
pracy, quiz




TEMAT CZAS METODA, SRODEK
(moduty /tresci szkoleniowe) TRWANIA DYDAKTYCZNY
wyktad, ¢wiczenia,
3.3. TECHNIKI SPRZEDAZY - ROZSZERZENIE warsztaty, praca
indywidualna,
e Podstawowe techniki argumentacji 3h dyskusja, prezentacji
e Model AIDA wynikow.

¢ Visualmerchandising — podstawowe zasady

Prezentacja, karta
pracy, quiz

Dzien 4: FINALIZOWANIE SPRZEDAZY, NEUTRALIZACJA OBIEKCJI | OBSLUGA POSPRZEDAZOWA (9

godzin)

4.1. FINALIZACJA SPRZEDAZY | OBIEKCJE KLIENTA

e Zamkniecie sprzedazy
e Rodzaje finalizacji

wyktad, ¢wiczenia,
warsztaty w

. S 5h podzespotach,
e (Czym jest obiekcja? . ..
o dyskusja, prezentacji
e Techniki obrony ceny -
o L wynikow, karta pracy,
e Sposoby na neutralizacje obiekgji
4.2. OBStUGA KLIENTA POSPRZEDAZOWA Wykfad,
e Dziatania serwisu posprzedazowego 15h praca w zespotach,
e Znaczenie obstugi posprzedazowe;j ’ prezentacja wynikdw,
dyskusja
4.3. PODSUMOWANIE 4 DNI SZKOLENIA
Praca indywidualna,
e Wiasne cele rozwojowe dotyczace sprzedazy 2,5h prezentacja wynikow,

e Dyskusja — wyzwania i najlepsze praktyki

dyskusja

TEST wyjsciowy
weryfikacja przyrostu poziomu wiedzy i umiejetnosci

exit test,
monitoring postepow
ankieta, test wyboru
(online/stacjonarnie)




EFEKTY KSZTALCENIA
Wiedza:

e Potrafi wyjasni¢ znaczenie analizy potrzeb klienta w kontekscie skutecznej sprzedazy.

e Ma wiedze na temat nowoczesnych technik sprzedazowych oraz ich zastosowania w réznych
sytuacjach rynkowych.

e Rozumie, jak zmienne warunki rynkowe wptywajg na strategie sprzedazowsg i zna sposoby
adaptacji.

e Posiada podstawowg wiedze z zakresu neuronauki i jej zastosowania w budowaniu relacji z
klientem oraz podejmowaniu decyzji zakupowych.

e Ma $wiadomos¢ znaczenia skutecznej prezentacji oferty handlowej i wystgpien publicznych w
procesie sprzedazy.

e Rozumie zasady negocjacji sprzedazowych i ich wptyw na podnoszenie efektywnosci
sprzedazy.

Umiejetnosci:

e Analizowacd i interpretowac zmiany na rynku oraz dostosowywac do nich strategie
sprzedazowe.

e Skutecznie badad potrzeby klienta, stosujgc r6znorodne metody i techniki wywiadu
sprzedazowego.

e Zastosowad wiedze z neuronauki w procesie budowania relacji oraz wptywania na decyzje
zakupowe klientow.

e Profesjonalnie prezentowac oferte handlowg przed klientami i duzg publicznoscig, stosujac
techniki wystgpien publicznych.

o Negocjowac warunki wspotpracy, wykorzystujgc zaawansowane techniki negocjacyjne
zwiekszajgce skutecznosc¢ sprzedazy.

Kompetencje spoteczne:
e Swiadomie buduje profesjonalny wizerunek menedzera sprzedazy, uwzgledniajac etyke

zawodowag i standardy branzowe.
e Potrafi skutecznie komunikowac sie z klientami, partnerami biznesowymi i zespotem

sprzedazowym.

e Jest otwarty na innowacje i nowe podejscia w sprzedazy, dostosowujac je do realiéw
rynkowych.

e Samodzielnie analizuje i rozwigzuje problemy zwigzane ze sprzedazg i zarzagdzaniem
klientami.

e Woykazuje inicjatywe w doskonaleniu wtasnych umiejetnosci negocjacyjnych i sprzedazowych.

WERYFIKACJA NABYTYCH KOMPETECIJI | CERTYFIKAT

Poziom wiedzy i umiejetnosci UP zostanie zmierzony na poczatku przystgpienia do projektu poprzez
wypetnienie ‘testu wejsciowego’.

Poziom wiedzy i kompetencji zostanie zmierzony metodg ankietowg na zakonczenie szkolenia (‘test
wyjsciowy’), a dodatkowg formg ewaluacji wynikéw bedzie obserwacja uczestnikéw szkolenia przez
trenera.



Poréwnanie — przyrost wiedzy i kompetencji zostanie poréwnany z ich poziomem przed rozpoczeciem
szkolenia, zaréwno w sposdb ilosciowy, jak i jakosciowy.

Otrzymanie pozytywnej oceny z testu i obserwacji oraz uzyskanie min. 80% frekwencji na szkoleniu
bedzie uprawniato UP do otrzymania certyfikatu potwierdzajacego nabyte kompetencje oraz
zawierajgcego info o efektach uczenia sie i stopnia opanowania ich przez UP.

Walidacja efektdw ksztatcenia przewidziana w kazdym zadaniu zwigzanym ze szkoleniami bedzie
dokonywana przez inng osobe niz trener prowadzacy szkolenie — tj. przez koordynatora ds. szkolen.
Podsumowujac, proces walidacji bedzie przebiegat niezaleznie od procesu ksztatcenia.

Certyfikat bedzie wydawany wspdlnie przez organizatorow zgodnie ze wzorem obowigzujgcym w
AWSB.

Szkolenie zostanie utrzymane w ofercie Akademii WSB jako szkolenie komercyjne. Informacja o nim
znajdzie sie na stronie www i w przypadku zebrania grupy chetnych szkolenie zostanie przeprowadzone
odptatnie. Utrzymana zostanie wspdtpraca z partnerami, ktérzy beda uczestniczy¢ w aktualizacji
programoéw i realizacji szkolen.

KADRA

Osoby prowadzace szkolenie, beda spetniaé co najmniej nastepujgce warunki:

e Tytut co najmniej magistra

e Doswiadczenie jako coach ICC

e Doswiadczenie, jako trener w prowadzeniu treningdw i warsztatow (min 5 lat) z zakresu:
zarzadzania coachingowego, zarzadzania zespotami sprzedazowymi, psychologii sprzedazy,
rozwoju osobistego i merchandisingu, w firmach o profilu ustugowym, handlowym i
produkcyjnym.

REKRUTACJA

Podczas szkoler * TECHNIKI SPRZEDAZY’ przeszkolonych zostanie min. 200 oséb w wieku 18-64 lata,
zamieszkatych na terenie Polski. Kurs kierowany jest gtéwnie do 0sdb, dla ktorych pogtebienie wiedzy,
uzupetnienie luk kompetencyjnych, przekwalifikowanie bedzie przepustka do wejscia/ powrotu/
utrzymania sie na rynku pracy.

Informacja o rekrutacji i Kryteria obowigzkowe — szczegétowe informacje w Regulaminie

Oferta ma charakter otwarty, nie jest zawezona do konkretnej grupy oséb, jednakie wskazano
priorytety rekrutacji, dla oséb w trudniejszej sytuacji spoteczno-gospodarcze;.
Kryteria premiujace dla oséb dorostych (1 pkt za kazde):

e 0s0b biernych zawodowo,

e bezrobotnych,

e 0s0b ponizej 35r.z.,

e 0s6b w wieku 50+,

e 0s0b z niepetnosprawnosciami,

e 0s0b petnigcych funkcje opiekuncze,
e kobiet.



ORGANIZACIA

Niektére Szkolenia stacjonarne beda odbywaty sie w Akademii WSB zlokalizowanej w Dabrowie
Gorniczej przy ul. Cieplaka 1C. W przypadku pozostatych szkolen informacja o miejscu jego odbywania
zostanie podana na etapie rekrutacji.

PROMOCIA

Dziatania informacyjne i rekrutacyjne prowadzone bedg aktywnie na terenie catej Polski z
zastosowaniem roznych form. Na strategie promocji i informacji bedg sktadaty sie skoordynowane
dziatania wszystkich podmiotéw tworzacych grupe partnerska. Informacje beda kierowane
bezposrednio do odbiorcéw wsparcia (grupy docelowej), ale réwniez do ogotu spoteczenstwa.

Gtéwna osig promocyjno-informacyjng bedzie strona internetowa partneréw projektu (komunikaty i
informacje) oraz oficjalne profile w najbardziej popularnych mediach spotecznosciowych tj. Facebook,
Instagram.

EWALUACIA

W ramach projektu prowadzony bedzie systematyczny monitoring zapotrzebowania rynku, aby lepiej
dostosowywaé program szkolen.

Ewaluacja realizowanego programu szkoleniowego bedzie kluczowym elementem procesu zarzadzania
szkoleniami. W pierwszej kolejnosci ewaluacja umozliwi ocene, czy cele szkoleniowe sg osiggane, a to
pozwoli na biezgco monitorowaé, czy realizowane szkolenia przynoszg oczekiwane rezultaty i czy
uczestnicy nabierajg potrzebnych umiejetnosci. Pomoze zidentyfikowac, ktére elementy szkolenia byty
najbardziej skuteczne, co umozliwia zoptymalizowanie alokacji zasobdw. Proces ewaluacji petni¢ bedzie
zatem role narzedzia kontroli jakosci szkolen., co pozwoli zapewni¢, ze szkolenia sg zgodne z
oczekiwaniami i spetniajg ustalone standardy. Ewaluacja nie tylko koncentruje sie na wynikach
koncowych, ale takze na samym procesie szkoleniowym. To pozwala na state doskonalenie metod
nauczania, dostosowanie do zmieniajgcych sie potrzeb i skuteczne reagowanie na nowe wyzwania.
Ewaluacja bedzie waznym instrumentem zarzadzania ryzykiem poniewaz pozwala identyfikowad
potencjalne problemy i ryzyka zwigzane z programami szkoleniowymi, umozliwiajgc wczesniejsze
dziatania korygujgce. Podsumowujgc, ewaluacja projektu szkoleniowego jest kluczowym narzedziem
do ciggtego doskonalenia programoéw, zapewnienia skutecznosci dziatan oraz dostosowania szkolen do
zmieniajacych sie potrzeb organizacji i otoczenia.
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