
ZAWODOWIEC w SPRZEDAŻY

cykl szkoleń podnoszących 

umiejętności handlowe i zaangażowanie pracowników

www.independens.pl                       www.cbcconsortium.pl



CELE

 Wzrost wskaźników finansowych firmy, wynikających 

z rozwoju pracowników związanych ze sprzedażą

 Doskonalenie i rozwój umiejętności 

zawodowych i osobistych użytecznych w sprzedaży  

 Zmiana podejścia handlowców do sprzedaży 

z postawy reaktywnej na proaktywną

 Pewność dobrze wydanych pieniędzy przeznaczonych 

na rozwój pracowników



Program - moduł 1

JAKIE UMIEJĘTNOŚCI MAM DZIŚ, 

A CZEGO JESZCZE POTRZEBUJĘ ?

 Określenie celu i planu działania w pracy rozwojowej 

podczas realizacji projektu

 Poznanie własnych mocnych i słabych stron

 Budowanie poczucia własnej wartości i jak to służy 

mojej pracy?

 Wykorzystanie postawy asertywnej w relacji z klientem

 Diagnoza własnego stylu funkcjonowania - test



Program - moduł 2

NA CZYM POLEGA SPRZEDAŻ DZISIAJ ?

 Stary i Nowy Model procesu sprzedaży 

 Jacy są Twoi klienci i jak z nimi postępować ? 

(typologia stylów funkcjonowania klientów)

 Jakie twoje wartości spotykają się z wartościami klienta ?

 Jak „dobić” się do osób decyzyjnych i wzbudzić ich 

zainteresowanie ?

 Jak rozpoznać prawdziwe intencje potencjalnego klienta 

i kiedy odłożyć starania o niego ?



Program - moduł 3

WARSZTAT HANDLOWCA

 Przejęcie kontroli nad procesem sprzedaży 

(na co i jak wpływać?)

 Zastosowanie języka korzyści – metoda CZK

 Stosowanie pytań Otwartych, Zamkniętych, Parafrazy 

i Sugerujących – w zależności od etapu sprzedaży

 Świadome wykorzystanie w sprzedaży: atutów Firmy 

i produktów, samego handlowca oraz znajomości konkurencji

 Obiekcje – porażka czy szansa w sprzedaży?



Program - moduł 4

WDROŻENIE i UTRZYMANIE 

WŁASNEGO ZAANGAŻOWANIA

 Co to znaczy odnieść sukces w sprzedaży?

 Trudny klient, czy trudne sytuacje – presja ludzi i czasu

 Planowanie i organizacja własnej pracy, określanie priorytetów 

i stawianie celów krótko i długoterminowych

 Co mnie motywuje, a co demotywuje do skutecznego działania 

w firmie?

 Doradca czy Sprzedawca – TWÓJ WYBÓR !



RAMY PROJEKTU

Faza przygotowania projektu:

 Spotkania konsultacyjne przed rozpoczęciem projektu 

 Diagnoza potrzeb dotyczących projektu –

rozmowy z Zarządem i/lub bezpośrednimi przełożonymi

 Określenie celu krótko i długoterminowego dla projektu

Etapy i Forma realizacji:

 Szkolenia w formule warsztatowej – 4 moduły/zjazdy po 2 dni

 Coaching on the job – 2 dni w ciągu całego cyklu/na osobę 

 Egzamin– ustny i pisemny zakończony uzyskaniem Certyfikatu



GRUPA DOCELOWA

 Grupa warsztatowa - min 7 – max 15 osób 

 Pracownicy bezpośrednio współpracujących z Klientami Firmy 

 Handlowcy realizujący zadania sprzedażowe w terenie, 

jak również i stacjonarnie

 Dla osób nowozatrudnionych w trakcie realizacji cyklu 

coaching uzupełniający już zrealizowanego zakresu

 Dopasowanie terminów szkoleń do cyklu/sezonowości  

sprzedaży w firmie 



KORZYŚCI

 Umiejętność budowania długotrwałych relacji z klientem 

na skutek zmiany świadomości i rozumienia procesu sprzedaży 

 Wzrost efektywności działań sprzedażowych poprzez 

wprowadzenie skutecznych metod i technik

 Rozbudzenie pasji i zaangażowania handlowców do osiągania 

zawodowstwa 

 Trenerzy i coachowie z wieloletnim doświadczeniem 

w prowadzeniu warsztatów i zarządzaniu sprzedażą 



Z NAMI ROZPOCZNIJ ZMIANY 

Zainspirujemy Twoją Firmę i Pracowników 

do nowego spojrzenia na sprzedaż. 

Trener biznesu i coach

Katarzyna Mierzwiak

+ 48 784 054 585

katarzyna.mierzwiak@independens.pl

www.independens.pl

www.cbcconsortium.pl

Trener biznesu i coach

Jadwiga Moszyńska

+ 48 881 000 331

kontakt@jadwigamoszynska.pl

www.jadwigamoszynska.pl


