Mozliwo$¢ dofinansowania

Szkolenie: Podstawy sprzedazy i 2 500,00 PLN brutto
komunikaciji z klientem - POZIOM 3 2 500,00 PLN netto
Numer ustugi 2025/05/14/36960/2746462 156,25 PLN brutto/h
156,25 PLN netto/h
APS Plotr Olgierd © zdalna w czasie rzeczywistym

Sutkowski ® Ustuga szkoleniowa

W 50/5  © 16h
6 684 oceny B 27.09.2025 do 28.09.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Grupa docelowa: osoby doroste zainteresowane rozwojem osobistym,
Grupa docelowa ustugi psychologig, wtasciciele firm, pracownicy réznych szczebli. 0d
uczestnikéw szkolenia jest wymagane ukoriczenie Poziomu 2.

Minimalna liczba uczestnikéw 5

Maksymalna liczba uczestnikow 24

Data zakonczenia rekrutacji 22-09-2025

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym
Liczba godzin ustugi 16

Certyfikat systemu zarzadzania jakoscig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

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

Cel

Cel edukacyjny

Ustuga przygotowuje uczestnika do prowadzenia zaawansowanej sprzedazy doradczej z klientami B2B i B2C poprzez
analizowanie potrzeb i emocji klientéw, mapowanie procesu decyzyjnego oraz wykorzystywanie modeli Challenger Sales
i coachingu sprzedazowego.

Uczestnik doskonali umiejetnos¢ prowadzenia sprzedazy na poziomie eksperckim, co pozwala mu budowaé przewage
konkurencyjna w relacjach z wymagajacymi klientami.



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Uczestnik analizuje potrzeby klientéw
B2B i B2C

Uczestnik rozpoznaje emocje klienta i
dobiera reakcje

Uczestnik stosuje elementy modelu
Challenger Sales

Uczestnik wykorzystuje coaching
sprzedazowy

Uczestnik tworzy mape procesu
decyzyjnego

Uczestnik przeprowadza symulacje
rozmowy i uzasadnia strategie

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji

Ocenia réznice i dopasowuje
komunikacje

Podaje przyktady interakc;ji i opisu
emociji

Definiuje i wdraza konkretne kroki
modelu

Uzywa pytan coachingowych i
aktywnego stuchania

Identyfikuje osoby decyzyjne i
zaleznosci

Przedstawia oferte i omawia swoj
spos6b dziatania

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Wywiad swobodny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

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 weryfikacji?

TAK

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i

szkolenia od walidac;ji?

TAK

Program

e e Zrozumienie potrzeb klienta B2B/B2C
e Praca z emocjami klienta
e Analiza przypadkéw

DZIEN 2



e e« Mapowanie procesu decyzyjnego
e Coaching sprzedazowy
e Model Challenger Sales

DZIEN 3

e o Symulacje sprzedazowe i feedback
e Ewaluacja, test koricowy i zamkniecie poziomu

e Walidacja

Prowadzone w ramach szkolenia zajecia bgda realizowane metodami interaktywnymi i aktywizujgcymi, rozumianymi jako metody
umozliwiajgce uczenie sig¢ w oparciu o doswiadczenie i pozwalajgce uczestnikom na ¢wiczenie umiejgtnosci.

Warunki organizacyjne: W celu osiggniecia maksymalizacji efektéw szkolenia, grupa uczestnikédw powinna wynosi¢ minimum 50séb.

Szkolenie trwa 16 godzin zegarowych . Maksymalna ilos¢ oséb w grupie wynosi 24. Realizacja zadan i ¢wiczen bedzie przeprowadzona w
taki sposob, aby stopniowo narastat ich stopien trudnosci, ale ich realizacja byta w zasiegu mozliwosci uczestnikéw. Szkolenie przewiduje
prace catej grupy, jak réwniez w podziale na grupy.

Uczestnicy w trakcie kazdego dnia szkoleniowego trwajgcego wigcej niz 4 godziny majg prawo do co najmniej 1 przerwy, trwajacej co
najmniej 15 minut. Przerwy wliczaja sie w czas trwania ustugi. Przerwy ustalane bedg z uczestnikami.

Po zakonczeniu udziatu w ustudze rozwojowej, uczestnik otrzymuje odpowiednie zaswiadczenie o jej ukonczeniu.

ROZDZIELNOSC 0SOBOWA WALIDACJI: Rozdzielno$¢ szkolenia od walidacji - rozdzielno$é osobowa. Osoba szkolgca nie ocenia wiedzy i
umiejetnosci swoich kursantéow w zakresie, w ktérym nauczata. Konnicowa walidacje prowadzi odrebna osoba.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 16

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

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

Cykl

sprzedazowy i

etapy

sprzedazy(chat,

rozmowa, Rafat Przybylski 27-09-2025 08:00 09:30 01:30
wyktad,

¢éwiczenia,

wspotdzielenie

ekranu)

Przerwa Rafat Przybylski 27-09-2025 09:30 09:45 00:15

Prospecting i

kwalifikacja

leadéw(chat,

rozmowa, Rafat Przybylski 27-09-2025 09:45 11:15 01:30
wyktad,

¢éwiczenia,

wspotdzielenie

ekranu)

Przerwa Rafat Przybylski 27-09-2025 11:15 11:30 00:15



Przedmiot / temat
zajec

Budowanie

potrzeby i
zadawanie
pytan(chat,
rozmowa,
wyktad,
¢éwiczenia,
wspétdzielenie
ekranu)

Przerwa

Argumentacja i
storytelling(chat,
rozmowa,
wyktad,
¢éwiczenia,
wspotdzielenie
ekranu)

Warsztaty

praktyczne(chat,
rozmowa,
wyktad,
¢wiczenia,
wspoétdzielenie
ekranu)

Radzenie

sobie z
obiekcjami(chat,
rozmowa,
wyktad,
¢éwiczenia,
wspotdzielenie
ekranu)

IPEE) Przerwa

Finalizacja
sprzedazy(chat,
rozmowa,
wyktad,
¢éwiczenia,
wspotdzielenie
ekranu)

PPEIN Przerwa

Prowadzacy

Rafat Przybylski

Rafat Przybylski

Rafat Przybylski

Rafat Przybylski

Rafat Przybylski

Rafat Przybylski

Rafat Przybylski

Rafat Przybylski

Data realizacji
zajeé

27-09-2025

27-09-2025

27-09-2025

27-09-2025

28-09-2025

28-09-2025

28-09-2025

28-09-2025

Godzina
rozpoczecia

11:30

13:00

13:30

15:00

08:00

09:30

09:45

11:15

Godzina
zakonczenia

13:00

13:30

15:00

16:00

09:30

09:45

11:15

11:30

Liczba godzin

01:30

00:30

01:30

01:00

01:30

00:15

01:30

00:15



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

" L, . 3 . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakorczenia

Elementy

negocjacji(chat,

rozmowa,

wyktad, Rafat Przybylski 28-09-2025 11:30 13:00 01:30
¢wiczenia,

wspotdzielenie

ekranu)

Przerwa Rafat Przybylski 28-09-2025 13:00 13:30 00:30

Praca z

modelem
SPIN(chat,
rozmowa,
wyktad,
¢éwiczenia,

Rafat Przybylski 28-09-2025 13:30 15:15 01:45

wspotdzielenie
ekranu)

Walidacja(chat,

rozmowa, - 28-09-2025 15:15 16:00 00:45
wspétdzielenie
ekranu, test)

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 2 500,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 2 500,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 156,25 PLN

Koszt osobogodziny netto 156,25 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

Rafat Przybylski



Trener z 15-letnim doswiadczeniem, przedsiebiorca- swojg pierwsza firme otworzyt w 2009 roku-

o Centrum Rozwojowe EVOLVE. Prowadzi szkolenia otwarte z rozwoju osobistego i biznesu, szkolenia
dla firm oraz coaching/doradztwo. Flagowe szkolenia, regularnie kilka razy w roku to:Praktyk NLP,
Master NLP, Trening trenerski, LifeCoaching oraz Business Coaching,Hipnoza.Oprécz ww. regularnie
pojawialy sie tez szkolenia z takich zakreséw jak: Motywacja , Sukces, Komunikacja, Sprzedaz,
Negocjacje, Kontrola emociji, Pewnos¢ siebie, Stres, Zarzadzanie czasem, Podejmowanie decyzji,
Umiejetnosci liderskie, Wystgpienia publiczne,Coaching eksportowy, E-commerce, Tworzenie
strategii rozwojowych firmy, biznes plany, Zarzadzanie projektami, Zarzadzanie zmiang, Zarzadzanie
klientami, Social media, Zréwnowazony rozwdj, zielone kompetencje. Prowadzit tez goscinnie
wyktady na takich uczelniach jak Uniwersytet Slgski czy AGH w Krakowie.Praca jako trener m.in dla
Kraft-Heinz, Bank BZWBK, Opel, nazwa.pl, CibaVision, Hestia. W szkoleniach i coachingach wzieto
udziat ponad 5000 os6b, tgcznie ponad 9000 godzin zaje¢. W ostatnich 5 latach przeprowadzit
ponad 30 szkolen z w/w zakresow.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnikom zostana przekazane materiaty dydaktyczne: zeszyt ¢wiczen, testy psychologiczne, dostep do materiatéw online. Materiaty
zgodne ze standardem WCAG 2.1.

Informacje dodatkowe

Zwolnienie z VAT na podstawie § 3 ust. 1 pkt 14 Rozporzgdzenia Ministra Finanséw z dnia 20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnien od
podatku od towardw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnien (tekst jednolity Dz.U. z 2020r., poz. 1983)

Organizator zapewnia dostepnos¢ osobom ze szczegdlnymi potrzebami podczas realizacji ustug rozwojowych zgodnie z Ustawa z dnia
19 lipca 2019 r. o zapewnianiu dostepnosci osobom ze szczegdlnymi potrzebami (Dz.U. 2022 poz. 2240) oraz ,Standardami dostepnosci
dla polityki spojnosci 2021-2027".

W przypadku potrzeby zapewnienia specjalnych udogodnien prosimy o kontakt pod numerem 500 026 554 lub mailem na
psulkowski@gmail.com przed zapisem na ustuge!

Warunki techniczne

Forma zdalna ustugi. Szkolenie prowadzone jest za posrednictwem platformy ZOOM.US.

1. W celu prawidtowego i petnego korzystania z ustugi, uczestnik powinien dysponowac: urzadzeniem majgcym dostep do sieci Internet
(komputer, smartfon, tablet), zdolnym do odbioru dZzwieku (gtosniki, stuchawki), zdolnym do przekazywania dzwieku (mikrofon) w celu
interakcji pomiedzy trenerem a uczestnikiem, przegladarkg Windows: IE 11+, Edge 12+, Firefox 27+, Chrome 30+, Mac: Safari 7+, Firefox
27+, Chrome 30+.

2. Minimalna wymagana szybkos¢ potagczenia internetowego w celu korzystania z webinariéw wynosi 2 Mb/s (zalecane potaczenie
szerokopasmowe).

3. Dotagczenie nastepuje poprzez klikniecie w indywidualny link wystany mailem do uczestnika przed analizg oraz wpisanie imienia i
nazwiska.

Waznos¢ linku - od rozpoczecia szkolenia do jego zakofczenia zgodnie z harmonogramem w karcie.

Warunki techniczne niezbedne do udziatu w ustudze znajduja sie pod tym linkiem: https://support.zoom.us/hc/en-us/articles/201362023-
System-Requirements-for-PC-Mac-and-Linux



Kontakt

ﬁ E-mail psulkowski@gmail.com

Telefon (+48) 500 026 554

Piotr Sutkowski



