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Łukasz Kaca – założyciel, główny trener, 
zarządzający firmą szkoleniową Flow Agro. 
Certyfikowany Coach i Trener. Wykładowca na 
Uniwersytecie SWPS na kierunku Psychologia. 
Z wykształcenia magister inżynier, ukończył 
Politechnikę Warszawską.

Z branżą Agro związany od 2008 roku. Swoje 
doświadczenie praktyczne zdobywał w dużych 
korporacjach międzynarodowych. Przez kilka lat był 
kierownikiem sprzedaży w firmie Tornum Polska. 

Realizuje warsztaty m.in. ze sprzedaży, wywierania wpływu, zarządzania, 
negocjacji, sztuki wystąpień publicznych oraz odczytywania stanów 
emocjonalnych i procesów myślowych, a także wykrywania kłamstwa.

Ma za sobą ponad 400 szkoleń i ponad 10 tysięcy wyszkolonych osób. Szkolenia 
prowadzi w języku polskim oraz angielskim. W swojej pracy łączy doświadczenia 
praktyczne z najnowszymi trendami i wynikami badań naukowych.

O NAS

ZAŁOŻYCIEL

FLOW AGRO to firma, która powstała, w roku 2015 po to, by wprowadzić do 
branży Agro nową jakość usług i standard szkoleń.

Posiadamy wieloletnie doświadczenie i praktykę w sprzedaży, obsłudze 
klienta przed i po sprzedażowej, doradztwie, zarówno w przypadku małych firm, 
jak i dużych przedsiębiorstw polskich oraz międzynarodowych w przemyśle 
rolniczym. 

Od początku istnienia, jesteśmy członkiem 
Polskiej Izby Firm Szkoleniowych, 
a w szkoleniach Flow Agro wzięło udział 
prawie 6000 uczestników z niemal 300 firm.

Wiemy, że problemy branży, jej specyfikę i potrzeby mogą zrozumieć osoby, 
które funkcjonują w niej przez długi czas. 

Dlatego skorzystaj z naszego doświadczenia!



Z CZEGO SZKOLIMY?

Sprzedaż

Kadra kierownicza

Obsługa klienta

Serwis i części zamienne

Marketing

Szkolenia te skierowane są przede wszystkim 
do osób, które pracują jako handlowcy lub 
zarządzają grupą handlową w branży AGRO.

Szkolenia przeznaczone są dla pracowników, którzy 
nie zajmują się sprzedażą, ale utrzymują stały 
kontakt z klientem mierząc się z różnego rodzaju 
wyzwaniami w tym zakresie.

Szkolenia przeznaczone są dla pracowników 
działu serwisu oraz pracowników działów części 
zamiennych utrzymujących stały kontakt z klientem.

Szkolenie skierowane jest do specjalistów ds. 
marketingu, reklamy, PR, osób odpowiedzialnych 
za kreowanie wizerunku firmy oraz wszystkich 
tych, którzy chcą lepiej poznać i zrozumieć 
zasady działania mediów społecznościowych.

Szkolenia są dedykowane menedżerom i 
dyrektorom firm, którzy pragną podnieść swoje 
kompetencje w zakresie zarządzania ludźmi, a 
także usprawnić swoje działanie w roli lidera.



Alfabet Handlowca 
SZKOLENIE: SPRZEDAŻ | poziom 1

Dla kogo?

Uczestnicy dowiedzą się:

Szkolenie jest skierowane przede wszystkim do osób, które są na 
początku swojej drogi handlowej, mają małe doświadczenie lub 
nigdy nie pracowały w sprzedaży w branży AGRO. 

Szkolenie jest też idealne dla wszystkich tych, którzy mają 
znajomość rynku rolniczego, ale chcą rozwijać swoje umiejętności 
sprzedaży.

• Jak wygląda skuteczny proces sprzedażowy, jakie elementy 
powinny być w nim zawarte i jak się do niego przygotować,

• Co mówić i czego unikać w rozmowie z klientem.
• Jak zrozumieć jaka jest motywacja i potrzeby klienta,
• Jakich argumentów użyć żeby klient chciał wybrać nasz 

produkt i firmę,
• Jak w użyteczny sposób analizować konkurencję,
• Jakie są najskuteczniejsze techniki obrony ceny?

WYBRANE SZKOLENIA

Zachęcamy do zapoznania się z naszymi flagowymi 
szkoleniami, które realizujemy zazwyczaj w trybie 

dwudniowego warsztatu dla grupy 10-15 osób. 

Z pełną ofertą szkoleniową mogą się Państwo 
zapoznać na stronie www.flowagro.pl. 

Zapraszamy również do zapisania się do newslettera, 
gdzie informujemy o najbliższych szkoleniach 

otwartych oraz polubienia naszego profilu 
na Facebooku - @flowagro

Nie ma tego co Cię interesuje? 
Zapytaj - robimy szkolenia „szyte na miarę”!



Budowanie relacji z klientem 
 SZKOLENIE: SPRZEDAŻ | poziom 2

Techniki sprzedaży i negocjacji 
SZKOLENIE: SPRZEDAŻ | poziom 3

Dla kogo?

Dla kogo?

Uczestnicy dowiedzą się:

Uczestnicy dowiedzą się:

Szkolenie jest skierowane przede wszystkim do osób, które 
pracują jako doradcy, handlowcy lub zarządzają grupą handlową 
w branży AGRO. 
Szkolenie jest też idealne dla wszystkich tych, którzy mają 
znajomość rynku rolniczego, ale chcą rozwijać swoje 
umiejętności sprzedaży poprzez budowanie partnerskich 
relacji z klientem oraz chcą lepiej funkcjonować w realiach 
biznesowych branży AGRO.

Szkolenie jest skierowane przede wszystkim do przedstawicieli 
handlowych, doradców oraz osób zarządzających grupą 
handlową. 
Szkolenie jest też idealne dla wszystkich tych, którzy chcą 
pogłębiać swoje umiejętności sprzedaży i negocjacji, aby 
przekonywać klientów w sposób skuteczny i efektywny.

• Co dla klientów jest ważne, co akcentować, żeby klient chciał od nas kupić 
produkt, a nie tylko cenę? 

• Co wpływa na efektywność pracy handlowców – walka z przekonaniami?
• Jak analizować potrzeby klientów w oparciu o model motywów zakupu? 
• Jak komunikować i negocjować cenę?  
• Jakie są najskuteczniejsze techniki obrony ceny? 
• Jak reagować na zastrzeżenia klienta w stosunku do produktu oraz firmy? 
• Jakich argumentów użyć do poszczególnych typów klientów? 
• Jak skutecznie rozwiązać nieporozumienia, wątpliwości klienta i sfinalizować 

zamówienie?

• Jak umiejętnie korzystać z wywierania wpływu w sprzedaży?
• Jakie są najskuteczniejsze techniki negocjacji i jak je zastosować?
• Jak odpowiednio dobrać argumenty w negocjacjach?
• Jakie są najważniejsze zasady wywierania wpływu?
• Jak odczytywać klienta i jego nastawienie podczas sprzedaży?
• Jak się bronić się przed próbami manipulacji i właściwie reagować na stosowane 

przez klienta taktyki?
• Jak szybko i sprawnie przekonać klienta do swojej racji i zakupu produktów?
• Jak wygląda schemat komunikacji i zadawania pytań pozwalający wygrywać 

negocjacje?
• Jakie są najczęściej popełniane błędy w sprzedaży i  w negocjacjach z klientami?



Sztuka wystąpień publicznych
SZKOLENIE: KADRA KIEROWNICZA 

Dla kogo?

Uczestnicy dowiedzą się:

Szkolenie przeznaczone jest dla osób, które w pracy zawodowej 
często prowadzą: spotkania z klientami, wystąpienia na targach, 
szkolenia dla klientów, spotkania firmowe.

Poza tym szkolenie kierujemy również do wszystkich tych, którzy 
pragną popracować nad swoimi umiejętnościami prezentacji 
publicznej lub chcą lepiej nauczyć się komunikować podczas 
spotkań sprzedażowych.

• Jak we właściwy sposób zaprezentować firmę, produkt oraz 
siebie, aby było to atrakcyjne dla odbiorcy?

• Jak radzić sobie ze stresem i tremą towarzyszącą przemową.
• Jak kontrolować swoje emocje?
• Jak operować tonem głosu, barwą i sprawiać, żeby prezentacja 

była ciekawsza dla słuchacza?
• Jak skutecznie komunikować się na płaszczyźnie niewerbalnej?
• Jakie elementy powinna zawierać prezentacja, aby była 

interesująca dla słuchaczy?

Zarządzanie i motywowanie zespołu
SZKOLENIE: KADRA KIEROWNICZA

Dla kogo?

Uczestnicy dowiedzą się:

Szkolenie jest dedykowane dyrektorom firm, menedżerom 
oraz kierownikom, którzy pragną podnieść swoje kompetencje 
w zakresie zarządzania zespołem sprzedaży, a także usprawnić 
swoje działanie w roli lidera. 

• Jakie są ich mocne i słabe strony jako lidera zespołu?
• Jak efektywnie kierować zespołem sprzedaży?
• Jak planować i organizować czas pracy?
• Jakie są najczęściej popełniane błędy w procesie 

planowania i zarządzania czasem?
• Jak skutecznie wspierać, motywować zespół?
• Jak zwiększyć zaangażowanie podwładnych?
• Jak odpowiednio delegować zadania?
• Jak komunikować się asertywnie?

Techniki sprzedaży i negocjacji 
SZKOLENIE: SPRZEDAŻ | poziom 3



Profesjonalna obsługa klienta działów 
posprzedażowych  SZKOLENIE: SERWIS I DZIAŁ CZĘŚCI

Zarządzanie sprzedażą usług dla 
kierowników działów posprzedażowych  
SZKOLENIE: SERWIS I DZIAŁ CZĘŚCI

Dla kogo?

Dla kogo?

Uczestnicy dowiedzą się jak:

Uczestnicy dowiedzą się jak:

Szkolenie jest przeznaczone dla pracowników działu serwisu 
oraz pracowników działów części zamiennych utrzymujących 
stały kontakt z klientem. 

Szkolenie jest dedykowane kierownikom serwisu 
oraz kierownikom działów części zamiennych, którzy 
pragną zbudować skuteczną strategię sprzedaży usług 
posprzedażowych, oraz podnieść swoje kompetencje w zakresie 
zarządzania ludźmi. 

• Określić swoją rolę w Dziale Posprzedażowym, a także wdrożyć 
do swojej pracy nowe działania sprzedażowe, 

• Wyeliminować najważniejsze błędy komunikacyjne podczas 
wizyt u klienta, 

• Radzić sobie z zastrzeżeniami klientów i wykorzystywać sposoby na 
odpowiadanie na obiekcje podczas wizyt serwisowych, 

• Wdrożyć „Bank” najważniejszych pytań, które powinny paść podczas 
wizyty serwisowej, 

• Zarządzać i wygaszać emocje klienta, 
• Używać zwrotów, które pozwolą na użyteczne prowadzenie rozmowy i 

„rozbijanie” wątpliwości klienta, 
• Zachowywać się asertywnie, dbać o wizerunek firmy jednocześnie nie 

urażając klienta, 

• Stworzyć nową strukturę działu posprzedażowego i 
zaplanować model współpracy Działu Serwisu i Działu Części 
Zamiennych, 

• Rozpisać i wdrożyć strategię sprzedażową dostosowaną do 
indywidualnych potrzeb firmy, 

• Wdrożyć nowe sposoby sprzedaży i zastosować je w swoich 
strukturach, 

• Określić kompetencje pracowników, a także egzekwować 
obowiązki w umiejętny sposób, 

• Umiejętnie zarządzać ludźmi i delegować obowiązki, 
• Odczytać potrzeby pracowników i dobrać system 

motywacyjny do człowieka. 



Facebook i Instagram bez tajemnic 
SZKOLENIE: MARKETING

Dla kogo?

Uczestnicy dowiedzą się:

Szkolenie jest dedykowane specjalistom z marketingu 
oraz wszystkim osobom zainteresowanym doskonaleniem 
umiejętności związanych z efektywnym wykorzystaniem platformy 
Facebook i Instagram w celu rozwoju marketingowego firmy.

• Jak ustalać cele kampanii reklamowych ze względu na 
określony efekt?

• Jakie są najnowsze zmiany i trendy w prowadzeniu kampanii 
reklamowych na Facebooku i Instagramie?

• Czym jest algorytm Edge Rank i jak się go nauczyć?
• Jak nie rezygnując z aktualnie przyjętych założeń 

marketingowych wesprzeć rozpoznawalność/sprzedaż/
pozytywny wizerunek firmy poprzez kanały social media?

• Jak zwiększyć zasięg dotarcia do grupy docelowej, poprzez 
promowanie treści w social media?

Obsługa reklamacji i asertywność w pracy 
z trudnym klientem  SZKOLENIE: OBSŁUGA KLIENTA

Dla kogo?

Uczestnicy dowiedzą się:

Szkolenie skierowane jest do pracowników obsługi klienta, 
którzy współpracują z trudnymi klientami, głównie rolnikami. 

Szkolenie jest też idealne dla wszystkich tych, którzy chcą 
rozwijać swoje umiejętności wywierania wpływu, skutecznej 
komunikacji z klientem podczas płatności i odzyskiwania 
należności oraz chcą lepiej funkcjonować w realiach 
biznesowych branży AGRO. 

• Jakie są najważniejsze zasady wywierania wpływu podczas sprzedaży i 
odzyskiwania należności? 

• Jak szybko i sprawnie przekonać klienta do swojej racji? 
• Jak skutecznie rozwiązać nieporozumienia, wątpliwości klienta i utrzymać dobre 

relacje? 
• Na co zwrócić uwagę w rozmowie z trudnym klientem oraz jak reagować na 

zastrzeżenia i wątpliwości? 
• Czym jest asertywność i jakie ma znaczenie w procesie komunikacji z trudnym 

klientem? 
• Jak emocje wpływają na podejmowanie decyzji oraz w jaki sposób je uspokajać 

lub odpowiednio podsycać? 



Zapraszamy do kontaktu

BIURO 
Sprzedaż szkoleń

tel.: +48 690 019 505
e-mail: kontakt@flowagro.pl

ŁUKASZ KACA
CEO Flow AGRO / Trener

tel.: +48 608 029 648
e-mail: l.kaca@flowagro.pl

Na sukces firmy w dużej mierze 
składa się to, jak jest reprezentowana 

przez swoich pracowników. 



Kontakt
Obserwuj nasze 
social media:

Flow Agro

@flowagro

@lukaszkaca.fanpage

@lukaszkaca

Łukasz Kaca

Biuro Flow Agro

tel.: +48 690 019 505
e-mail: kontakt@flowagro.pl

True Flow Kaca Sp. J.
ul. Zwierzyniecka 3/79
00-719 Warszawa
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