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TOMASZ
KOPCZYNSKI
"SYNERGIA"

I I 4875
296 ocen

Strategie skutecznej sprzedazy - 4 182,00 PLN brutto
uniwersalne narzedzia sprzedazowe w 31400,00 PLN netto
praktyce 209,10 PLN brutto/h

Numer ustugi 2025/06/12/21247/2812838 170,00 PLN netto/h

Niepruszewo / mieszana (stacjonarna potgczona z ustuga
zdalng w czasie rzeczywistym)

& Ustuga szkoleniowa
® 20h
5 25.08.2025 do 27.08.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz
Szkolenie jest przeznaczone dla:

e Pracownikéw firm dziatajgcych w zakresie doradztwa technicznego
(PKD 71.12.Z), ktérzy chca rozwija¢ swoje umiejetnosci sprzedazowe i
komunikacyjne.

¢ Przedstawicieli handlowych i wtascicieli firm e-commerce (PKD

Grupa docelowa ustugi 47.91.Z), pragnacych skuteczniej zarzadzac sprzedazg online i
budowa¢ dtugofalowe relacje z klientami.

e Menedzeréw i specjalistéw ds. sprzedazy, ktérzy chcag poznaé
uniwersalne techniki sprzedazowe i dostosowac je do specyfiki
swoich branz.

e 0so6b odpowiedzialnych za prezentacje oferty technicznej i sprzedaz
ustug lub produktéw w modelu B2B oraz B2C.

Minimalna liczba uczestnikow 2
Maksymalna liczba uczestnikow 15
Data zakornczenia rekrutacji 24-08-2025

Forma prowadzenia ustugi

Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

mieszana (stacjonarna potaczona z ustugg zdalng w czasie
rzeczywistym)

20

Certyfikat systemu zarzadzania jakoscig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO
9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych



Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie przygotowuje uczestnikéw do efektywnego stosowania uniwersalnych technik sprzedazowych,
dostosowanych zaréwno do doradztwa technicznego, jak i e-commerce. Uczestnicy zdobedg wiedze i umiejetnosci w
zakresie:

Analizy potrzeb klientéw i personalizacji oferty.
Stosowania narzedzi perswazji i wptywu w procesie sprzedazy.

Budowania relacji z klientami i zwiekszania ich lojalnosci.
Optymalizacji procesow sprzedazowych w réznych modelach biznesowych (offline i online).

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Uczestnik rozréznia kluczowe
motywacje zakupowe klientéw oraz
elementy psychologii wptywajace na
decyzje zakupowe.

Uczestnik rozpoznaje skuteczne
techniki komunikacji werbalnej i
niewerbalnej stosowane w procesie
sprzedazy.

Uczestnik identyfikuje sposoby
budowania relacji z klientem i
dopasowania stylu komunikac;ji do jego

typu

Uczestnik odréznia specyfike sprzedazy
doradczej od sprzedazy w modelu e-
commerce.

Uczestnik identyfikuje dziatania
zwigkszajgce wartos¢ koszyka
zakupowego oraz poziom personalizaciji
oferty.

Uczestnik rozpoznaje zasady perswazji
oraz techniki wptywu w procesie
sprzedazy w réznych branzach.

Uczestnik rozpoznaje typowe obiekcje
klientéw i przyporzadkowuje do nich
odpowiednie techniki ich
przetamywania.

Kryteria weryfikacji

Uczestnik wskazuje rézne motywacje
zakupowe i przyporzadkowuje je do
odpowiednich postaw klientéw.

Uczestnik przyporzadkowuje techniki
komunikacyjne do kontekstu
sprzedazowego oraz ocenia ich
skutecznos$¢ w budowaniu relacji.

Uczestnik wybiera adekwatne techniki
budowania relacji do charakterystyki
klienta oraz analizuje wptyw stylu
komunikacji na poziom zaufania.

Uczestnik wskazuje réznice w
dziataniach handlowych w doradztwie
technicznym i sprzedazy online,
uwzgledniajac specyfike relacji B2B i
B2C.

Uczestnik dobiera techniki cross-
sellingu, up-sellingu i personalizacji do
réznych scenariuszy sprzedazowych.

Uczestnik wskazuje zasady wptywu i
analizuje ich zastosowanie w etycznym
kontekscie relacji z klientem.

Uczestnik klasyfikuje obiekcje i dobiera
do nich adekwatne odpowiedzi oraz
analizuje skuteczno$¢ zastosowanej
strategii.

Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie



Efekty uczenia sie

Uczestnik rozréznia dziatania obstugi
posprzedazowej oraz sposoby
budowania lojalno$ci w modelach
doradczych i e-commerce.

Uczestnik identyfikuje kluczowe
elementy doswiadczenia klienta
(Customer Experience) i ich wptyw na
decyzje zakupowe.

Uczestnik analizuje dane rynkowe oraz
formutuje strukture strategii

sprzedazowej dostosowanej do branzy.

Kwalifikacje

Kompetencje

Kryteria weryfikacji

Uczestnik poréwnuje dziatania
posprzedazowe w obu modelach oraz
przypisuje im funkcje budowania
lojalnosci i pozytywnego wizerunku
marki.

Uczestnik analizuje przyktady dziatan
zwiekszajacych satysfakcje klienta oraz
ocenia ich skuteczno$é w réznych
punktach styku z marka.

Uczestnik wyznacza cele sprzedazowe,
dobiera mierniki sukcesu i przypisuje
konkretne dziatania operacyjne do
etapu wdrazania strategii.

Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

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

Szkolenie realizowane jest w godzinach zegarowych.
Modut 1: Podstawy skutecznej sprzedazy

1. Psychologia sprzedazy — uniwersalne zasady
¢ Dlaczego klienci kupuja? R6zne motywacje zakupowe.
e Zasady budowania zaufania w kontakcie z klientem.

2. Komunikacja w sprzedazy
e Techniki skutecznej komunikacji werbalnej i niewerbalne;.
e Sztuka zadawania pytan i aktywnego stuchania.



3. Pierwsze wrazenie i budowanie relacji
¢ Kluczowe elementy udanego kontaktu z klientem.
e Adaptacja podejscia do réznych typéw klientéw.

Modut 2: Techniki sprzedazy w ré6znych modelach biznesowych

1. Specyfika sprzedazy ustug doradczych (PKD 71.12.Z)
e Budowanie pozycji eksperta w doradztwie technicznym.
e Sprzedaz wartosci: Jak wycenia¢ wiedze i doswiadczenie?
e Obstuga klientéw biznesowych — B2B.

2. Sprzedaz detaliczna w e-commerce (PKD 47.91.2)
» Kreowanie doswiadczenia klienta online.
» Cross-selling, up-selling i personalizacja w sprzedazy internetowej.
e Rola marketingu w sprzedazy online — content marketing, SEO i reklamy.

3. Zasady perswazji i wptywu w réznych branzach
e Jak wykorzystaé zasady Cialdiniego w praktyce?
e Techniki radzenia sobie z obiekcjami klientéw.

4. Praktyczne éwiczenia sprzedazowe
e Scenariusze dostosowane do obu branz.
¢ Rozwigzywanie problemoéw klientéw — symulacje i analiza przypadkéw.

Modut 3: Rozwéj dtugoterminowych relacji z klientami

1. Obstuga posprzedazowa i budowanie lojalnosci
e Jak utrzymac relacje z klientem po zakoriczeniu transakc;ji?
e Znaczenie obstugi klienta w budowaniu marki.

2. Customer Experience - jak sprawi¢, by klienci wracali?
¢ Kluczowe réznice miedzy obstuga klientéw w doradztwie technicznym a e-commerce.
e Tworzenie pozytywnych doswiadczen zakupowych.

3. Tworzenie strategii sprzedazowe;j
¢ Analiza rynku i potrzeb klientéw w obu branzach.
e Wyznaczanie celéw sprzedazowych i miernikdw sukcesu.
¢ Planowanie dziatan — od strategii do realizacji.
e walidacja

Metody szkoleniowe:

¢ Interaktywne wyktady z przyktadami branzowymi.
e Warsztaty praktyczne i symulacje sprzedazowe.
¢ Analiza rzeczywistych przypadkéw.

¢ Konsultacje indywidualne i praca nad strategia.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 9

Godzina
rozpoczecia

Godzina

Przedmiot / Data realizacji
Prowadzacy ; .
zakonczenia

temat zajeé zajeé

Psychologia

sprzedazy i Robert
motywacje
zakupowe
klientow

. 25-08-2025 08:00 10:00
Zembrowski

Liczba godzin

02:00

Forma
stacjonarna

Tak



Przedmiot /
temat zajeé

Skuteczna
komunikacja
w procesie
sprzedazy

Typologia
klientéw i
dopasowanie
stylu
sprzedazy

Sprzedaz
doradcza B2B
- budowanie
eksperckiej
pozycji

Sprzedaz
online — e-
commerce i
klient
detaliczny

Perswazja i
éwiczenia
praktyczne
sprzedazowe

Utrzymanie
klienta i
obstuga
posprzedazo
wa

Tworzenie
strategii
sprzedazowej

Walidacja
efektow
uczenia sie —
testz
automatyczni
e generowana
odpowiedzia

Prowadzacy

Robert
Zembrowski

Robert
Zembrowski

Robert
Zembrowski

Robert
Zembrowski

Robert
Zembrowski

Robert
Zembrowski

Robert
Zembrowski

Robert
Zembrowski

Data realizacji
zajeé

25-08-2025

25-08-2025

26-08-2025

26-08-2025

26-08-2025

27-08-2025

27-08-2025

27-08-2025

Godzina
rozpoczecia

10:00

12:00

08:00

10:00

12:00

08:00

10:00

13:00

Godzina
zakonczenia

12:00

15:00

10:00

12:00

15:00

10:00

13:00

14:00

Liczba godzin

02:00

03:00

02:00

02:00

03:00

02:00

03:00

01:00

Forma
stacjonarna

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak



Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 4 182,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 3 400,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 209,10 PLN
Koszt osobogodziny netto 170,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
M

1z1

Robert Zembrowski

Robert Zembrowski — doswiadczony trener biznesu, praktyk sprzedazy z ponad 25-letnim stazem,
specjalizujgcy sie w szkoleniach, warsztatach i treningach umiejetnosci w obszarze sprzedazy,
negocjacji i psychologii biznesu. W ostatnich 5 latach aktywnie rozwijat swoje doswiadczenie
sprzedazowe, realizujgc ponad 100 szkolen z udziatem lekarzy medycyny - lideréw opinii (Key
Opinion Leaders) oraz prowadzgc intensywne dziatania sprzedazowe, ktérych efektem byta wiasna
sprzedaz przekraczajgca 50 min zt.

Kariere zawodowg rozpoczat jako Przedstawiciel Medyczny w firmie Zentiva, a nastepnie jako
Przedstawiciel Naukowy w GlaxoSmithKline — wiodgcych firmach farmaceutycznych. Przez 10 lat
pracy w sektorze sprzedazy farmaceutycznej osiggat wysokie wyniki, tgczac edukacje lekarzy z
realizacjg celéw sprzedazowych. Petit rowniez funkcje Consulting Managera w G-Pharma
Consulting oraz Dyrektora Sprzedazy w firmie z branzy ochrony zdrowia, gdzie zarzadzat dziatem
sprzedazy i marketingu.

Jest takze certyfikowanym terapeutg TEAM CBT oraz coachem biznesowym, wspierajgcym rozwdj
kompetencji menedzerskich i sprzedazowych. Posiada solidne wyksztatcenie akademickie —
ukonczyt studia magisterskie oraz trzy kierunki studiéw podyplomowych z obszaru zarzadzania,
psychologii i przywédztwa na renomowanych uczelniach: SWPS, SGH i Politechnice Warszawskiej.

Specjalizuje sie w rozwijaniu kluczowych kompetencji sprzedazowych i liderskich, w tym
zarzadzania zespotami, komunikacji, negocjacji.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi



Uczestnicy szkolenia otrzymajg bezptatnie:

e Kompendium wiedzy pt. ,Uniwersalne techniki sprzedazowe: od teorii do praktyki” — zawierajgce podsumowanie teorii, studia
przypadkoéw oraz checklisty przydatne w pracy handlowca.

e Zestaw arkuszy do analizy potrzeb klientéw oraz narzedzi do planowania dziatan sprzedazowych.

e Materiaty wizualne z przyktadami najlepszych praktyk sprzedazowych w doradztwie technicznym i e-commerce.

Walidacja efektéw uczenia sie — test z automatycznie generowanymi wynikami

Warunki techniczne

1. Komputer lub urzadzenie mobilne — w przypadku urzadzenia mobilnego mozna pobra¢ odpowiednig aplikacje ,Google Meet” ze sklepu
Google Play lub AppStore.

2. Szerokopasmowe potgczenie z internetem.

3. Wymagania sprzetowe - procesor dwurdzeniowy 2GHz lub lepszy (zalecany czterordzeniowy), 2GB pamigeci RAM (zalecane 4GB lub
wiecej).

4. Mikrofon zewnetrzny lub mikrofon wbudowany w urzadzeniu oraz gto$niki zewnetrzne lub wbudowane w urzadzeniu.

Szkolenie prowadzone bedzie stacjonarnie

Adres

ul. Swierkowa 4c
64-320 Niepruszewo

woj. wielkopolskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Wifi

Kontakt

O

ﬁ E-mail tomasz.kopczynski@synergia-pm.pl
Telefon (+48) 509 309 328

Tomasz Kopczynski



