Mozliwo$¢ dofinansowania

o on Skuteczna sprzedaz: od analizy potrzeb do 3 800,00 PLN brutto
(S) finalizacji transakcji - szkolenie 31800,00 PLN netto
L\ 4 : 190,00 PLN brutto/h
,\%{rg\_ Numer ustugi 2025/05/28/43841/2778238 ’
SPATIUM 190,00 PLN netto/h
Spatium
Development Group @ ;daina w czasie rzeczywistym
Sp.zo.0.

& Ustuga szkoleniowa

W 4975 © 20h
5900 ocen B 25.11.2025 do 26.11.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Przedmiotowa ustuga szkoleniowa skierowana jest dla os6b dorostych

. pracujacych, nie pracujacych, uczacych sie i wtascicieli firm, ktére chca

Grupa docelowa ustugi o . . . . . ) -
podnies¢ swoje kompetencje, umiejetnosci lub kwalifikacje. Uczestnik nie

musi posiada¢ wiedzy w zakresie niniejszego szkolenia.

Minimalna liczba uczestnikow 5

Maksymalna liczba uczestnikow 20

Data zakonczenia rekrutacji 21-11-2025

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym
Liczba godzin ustugi 20

Znak Jakosci Matopolskich Standardéw Ustug Edukacyjno-Szkoleniowych

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

Cel

Cel edukacyjny

Ustuga prowadzi do samodzielnego prowadzenia procesu sprzedazowego, od analizy potrzeb klienta, poprzez
budowanie relaciji i skuteczne techniki komunikacji oraz negocjacji, az po finalizacje transakc;ji i podtrzymywanie
dtugofalowych relacji z klientem, co pozwala na zwiekszenie efektywnosci sprzedazy, budowanie lojalnosci klientéw oraz
osigganie lepszych wynikéw biznesowych.



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

- rozpoznaje potrzeby klienta i
segmentuje grupy docelowe
- identyfikuje techniki zadawania pytan

Analizuje potrzeby klienta i dostosowuje pomocnych w analizie potrzeb -
L. ] Test teoretyczny z wynikiem
oferte - rozréznia poziomy aktywnego .
. o . generowanym automatycznie
stuchania i przypisuje je do sytuaciji
sprzedazowej

- charakteryzuje motywacje klientow i
dostosowuje do nich oferte

- rozréznia i poréwnuje rézne style i
metody sprzedazy

- stosuje technike jezyka korzysci w
prezentaciji oferty

- identyfikuje elementy storytellingu w
procesie sprzedazy

Wykorzystuje skuteczne techniki Test teoretyczny z wynikiem

sprzedazowe generowanym automatycznie

- rozpoznaje typowe obiekcje klientéw i
odpowiada wtasciwa technika
sprzedazowa

- wskazuje techniki domykania
sprzedazy i przyporzadkowuije je do
sytuaciji klienta

- rozréznia strategie up-sellingu i cross-
sellingu

- charakteryzuje zasady utrzymywania
relacji z klientami

- wskazuje funkcje i mozliwosci

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Finalizuje sprzedaz i buduje
dtugofalowe relacje

wykorzystania narzedzi CRM

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 weryfikacji?

TAK

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidac;ji?

TAK



Program

Wprowadzenie do sprzedazy i kluczowe kompetencje sprzedawcy

e Czym jest sprzedaz i jakie s3 jej kluczowe cele?

¢ Kompetencje skutecznego sprzedawcy (m.in. komunikacja, asertywnos¢, negocjacje)
¢ Rola psychologii w sprzedazy — zrozumienie zachowan klientéw

e Rozne style sprzedazy — dopasowanie do potrzeb klienta

Profilowanie i analiza potrzeb klienta

e Kim jest Twdj klient? Segmentacja i analiza grup docelowych

e Budowanie persony klienta — oczekiwania, obawy, motywacje

e Techniki zadawania pytan w celu identyfikacji potrzeb

e Stuchanie aktywne — jak zrozumie¢ prawdziwe potrzeby klienta

Techniki skutecznej komunikacji w sprzedazy

¢ Kluczowe zasady efektywnej komunikacji

¢ Techniki budowania relacji i zaufania

e Mowa ciata i jej znaczenie w procesie sprzedazy
e Jak radzi¢ sobie z r6znymi typami klientow?

Techniki sprzedazowe i prezentacja oferty

e Metody prezentowania produktu/ustugi — dostosowanie przekazu do klienta
Technika jezyka korzysci — jak sprzedawa¢ warto$¢, a nie tylko cechy
Storytelling w sprzedazy — jak angazowac klienta opowiescig?

¢ Praca z obiekcjami — jak skutecznie odpowiadac¢ na pytania i watpliwosci?

Psychologia podejmowania decyzji zakupowych

e Jak klienci podejmuja decyzje zakupowe?

o Efekt pierwszego wrazenia i wptyw emocji na sprzedaz
e Techniki perswazji i wptywu spotecznego w sprzedazy
e Jak radzi¢ sobie z watpliwos$ciami i oporem klienta?

Techniki negocjaciji i radzenie sobie z trudnymi sytuacjami

¢ Podstawowe zasady negocjacji sprzedazowych

e Strategie obrony przed agresywnymi technikami negocjacyjnymi klientéw
e Jak radzi¢ sobie z trudnymi klientami i konfliktami?

e Skuteczne sposoby zamykania sprzedazy przy trudnych klientach

Finalizacja sprzedazy i budowanie dtugofalowych relaciji

e Techniki zamykania sprzedazy - jak skutecznie domkna¢ transakcje?
e Jak zwiekszy¢ wartosc¢ sprzedazy (cross-selling i up-selling)?

e Utrzymywanie relacji z klientem — klucz do powtarzalnych zakupéw

e Narzedzia do zarzadzania relacjami z klientami (CRM)

Automatyzacja i nowoczesne narzedzia w sprzedazy

¢ Jak wykorzystac¢ social selling w pozyskiwaniu klientéw?

e E-mail marketing i cold calling — jak robi¢ to skutecznie?

¢ Narzedzia do analizy i optymalizacji procesu sprzedazy

¢ Podsumowanie szkolenia, plan dziatania i wdrozenie wiedzy w praktyce

Walidacja ustugi - test teoretyczny z wynikiem generowanym automatycznie

Szkolenie adresowane jest oséb dorostych, ktére z wiasnej inicjatywy chcg podnies¢ swoje kompetencje, umiejgtnosci lub kwalifikacji w
zakresie niniejszego szkolenia. Szkolenie trwa 20 godzin dydaktycznych. Przerwy wliczajg sie do czasu trwania ustugi. Maksymalna ilo$¢
0s6b w grupie wynosi 20. Od uczestnikdéw wymagany jest dostep do Internetu i sprzetu komputerowego, ktéry odbiera i przekazuje
dzwiek. Realizacja zadan i éwiczen bedzie przeprowadzona w taki sposéb, aby stopniowo narastat ich stopien trudnosci, ale ich realizacja
byta w zasiegu mozliwosci uczestnikow.



Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 15

Przedmiot / temat

zajec

Pre-test.

Wprowadzenie
do sprzedazy i
kluczowe
kompetencje
sprzedawcy -
prezentacja na
zywo, chat,
éwiczenia

Przerwa

Profilowanie i
analiza potrzeb
klienta -
prezentacja na
zywo, chat,
¢éwiczenia

Przerwa

&3P Techniki

skutecznej
komunikacji w
sprzedazy -
prezentacja na
zywo, chat,
éwiczenia

Przerwa

€23 Techniki

sprzedazowe i
prezentacja
oferty -
prezentacja na
zywo, chat,
éwiczenia

Prowadzacy

Anna Nitkiewicz-
Jankowska

Anna Nitkiewicz-
Jankowska

Anna Nitkiewicz-
Jankowska

Anna Nitkiewicz-
Jankowska

Anna Nitkiewicz-
Jankowska

Anna Nitkiewicz-
Jankowska

Anna Nitkiewicz-
Jankowska

Data realizacji
zajeé

25-11-2025

25-11-2025

25-11-2025

25-11-2025

25-11-2025

25-11-2025

25-11-2025

Godzina
rozpoczecia

08:00

10:00

10:15

12:15

13:00

14:15

14:30

Godzina
zakonczenia

10:00

10:15

12:15

13:00

14:15

14:30

15:30

Liczba godzin

02:00

00:15

02:00

00:45

01:15

00:15

01:00



Przedmiot / temat
zajec

Psychologia
podejmowania
decyzji
zakupowych -
prezentacja na
zywo, chat,
éwiczenia

Przerwa

Techniki
negocjacji i
radzenie sobie z
trudnymi
sytuacjami -
prezentacja na
zywo, chat,
¢éwiczenia

Przerwa

Finalizacja
sprzedazy i
budowanie
dtugofalowych
relacji -
prezentacja na
zywo, chat,
éwiczenia

Przerwa

Automatyzacja i
nowoczesne
narzedzia w
sprzedazy -
prezentacja na
zywo, chat,
éwiczenia

Walidacja

ustugi - test
teoretyczny z
wynikiem
generowanym
automatycznie

Prowadzacy

Anna Nitkiewicz-
Jankowska

Anna Nitkiewicz-
Jankowska

Anna Nitkiewicz-
Jankowska

Anna Nitkiewicz-
Jankowska

Anna Nitkiewicz-
Jankowska

Anna Nitkiewicz-
Jankowska

Anna Nitkiewicz-
Jankowska

Anna Nitkiewicz-
Jankowska

Data realizacji

zajeé

26-11-2025

26-11-2025

26-11-2025

26-11-2025

26-11-2025

26-11-2025

26-11-2025

26-11-2025

Godzina

rozpoczecia

08:00

10:00

10:15

12:15

13:00

14:00

14:15

15:15

Godzina
zakonczenia

10:00

10:15

12:15

13:00

14:00

14:15

15:15

15:30

Liczba godzin

02:00

00:15

02:00

00:45

01:00

00:15

01:00

00:15



Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 3800,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 3800,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 190,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 190,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
)

1z1

Anna Nitkiewicz-Jankowska

Specjalizuje sie w szkoleniach, warsztatach, konsultacjach i pracy wtasnej z klientem z zakresu:
Budowania strategii marki osobistej i marki firmy, Pewnosci siebie, Asertywnosci, Zarzadzania sobg
i zmiang, Planowania, Wyznaczania celéw, Strategii pracy ze stresem i innymi emocjami,
Komunikacji, Negocjacji, Budowania zespotéw, Techniki NLP, Technika Transformacji, Pozioméw
wartosci, Pozioméw $wiadomosci. Doswiadczenia zawodowe zdobywata od 1998 r. m.in. na
stanowisku nauczyciela akademickiego na kilku uczelniach (Uniwersytet Slaski, Gérnoslgska
Wyzsza Szkota Handlowa w Katowicach, Wyzszg Szkotg Teologiczno-Humanistyczng p.k. w Nysie,
Akademia Wychowania Fizycznego w Krakowie, Wyzsza Szkota Biznesu w Dabrowie Goérniczej) oraz
prowadzac wtasng dziat. gosp. w zakresie szkolen i doradztwa. Na salach szkol. i wyktadowych
spedzita ponad 8 tys. godz. realizujgc wszystkie tematy wskazane w obszarze specjalizaciji.
Prowadzi warsztaty i konsultacje w trybie stacjonarnym i online. Dziatalno$¢ wyktadowg i
szkoleniowa prowadzi nieprzerwanie od 1998 r. Posiada doswiadczenie zawodowe zdobyte nie
wczesniegj niz 5 lat od dnia rozpoczecia szkolenia. Wyksztatcenie wyzsze: dr nauk ekonomicznych z
zakresu Zarzadzania i Ekonomiki Ustug, ukoriczony potroczny kurs Master Business Training w
Rowinska Business Coaching, Certyfikowany Revenue Manager.
kontakt@annanitkiewiczjankowska.pl

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Skrypt, pliki dokumentéw przygotowanych w dowolnym formacie.

Informacje dodatkowe

* Po szkoleniu uczestnik otrzyma zaswiadczenie.
e Warunkiem uzyskania zaswiadczenia jest uczestnictwo w co najmniej 80% zajec¢ ustugi rozwojowej oraz zaliczenie zajec.



¢ 1 godzina rozliczeniowa = 45 minut dydaktycznych.

¢ Szkolenie trwa 20 godzin dydaktycznych.

e Zwolnienie z VAT na podstawie § 3 ust. 1 pkt 14 Rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia 20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnien od podatku
od towaréw 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 spéjnosci 2021-2027".

Warunki techniczne

Forma zdalna ustugi. Szkolenie odbywa sie za pomoca platformy zoom.us, do ktérej Wykonawca ustugi posiada licencje.
1. W celu prawidtowego i petnego korzystania ze szkolenia, Uczestnik powinien dysponowac:

¢ urzadzeniem majgcym dostep do sieci Internet (komputer, smartfon, tablet),

e zdolnym do odbioru i przekazu dzwieku (gtosniki, stuchawki, mikrofon), przegladarka Windows: Edge 12+, Firefox 27+, Chrome 30+, Mac:
Safari 7+, Firefox 27+, Chrome 30+,

e kamerka internetowa.

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

3. Dotaczenie nastepuje poprzez klikniecie w indywidualny link wystany mailem do uczestnika przed szkoleniem oraz wpisanie imienia i nazwiska
w oknie logowania.

4. Karta niniejszej ustugi rozwojowej zostata przygotowana zgodnie z obowigzujacym Regulaminem Bazy Ustug Rozwojowych, w tym m in. w
zakresie powierzania ustug.

Waznosé linku - od rozpoczecia szkolenia do jego zakoriczenia zgodnie z harmonogramem w karcie.

Kontakt

o Ewa Wasowicz
h E-mail ewa.wasowicz@spatiumdg.pl

Telefon (+48) 733 250 350



