Mozliwos$¢ dofinansowania

Akademia Sprzedazy 4 612,50 PLN brutto

3 750,00 PLN netto

EY 184,50 PLN brutto/h
Academy of Business : 50,00 BN nettorh

Numer ustugi 2025/06/13/10940/2814814

Ernst & Young
spotka z
ograniczong
odpowiedzialnoscia

Academy of © Warszawa / stacjonarna

Business sp. k. & Ustuga szkoleniowa

Kk KKKk 46/5 (@ 25h
377 ocen B9 20.10.2025 do 22.10.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Szkolenie przeznaczone jest dla tych, ktérzy zajmuja sie bezposrednio lub

I .
Grupa docelowa ustugi posrednio sprzedazg ustug lub towaréw.

Minimalna liczba uczestnikéw 4
Maksymalna liczba uczestnikow 16

Data zakonczenia rekrutacji 17-10-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 25

Certyfikat systemu zarzgdzania jakos$cig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN 1SO

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

Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie "Akademia Sprzedazy" przygotowuje uczestnikow do bycia profesjonalnym cztonkiem zespotu sprzedazowego
lub samodzielnym sprzedawcg, poprzez budowanie kompletnej Swiadomosci kompetencji sprzedazowych, rozwgj i
podniesienie umiejetnosci sprzedazowych oraz stworzenie wtasnego planu dziatan rozwojowych w danym obszarze
sprzedazy.



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Uczestnik postuguje sie wiedzg w
zakresie kompetenc;ji oraz umiejetnosci
sprzedazowych

Uczestnik wykorzystuje w swojej pracy
wiedze sprzedazowa

Uczestnik wykorzystuje w swojej pracy
narzedzia sprzedazowe

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji

« identyfikuje kompetencje sprzedazowe
« definiuje swoje stabe i mocne strony w
obszarze sprzedazy

« charakteryzuje narzedzia sprzedazy

+ omawia plan dziatan rozwojowych w
obszarze sprzedazy

* tworzy wiasny plan dziatan
rozwojowych w obszarze sprzedazy

* buduje kompletng $wiadomos¢
kompetenciji sprzedazowych w danym
obszarze biznesowym

* wzmacnia pewnos¢ siebie w
kompetencjach sprzedazowych

+ analizuje potrzeby Klientéw oraz
buduje relacje w sprzedazy

» wykorzystuje jezyk korzysci i wtasciwa
argumentacje w procesie sprzedazy w
swojej organizacji

« charakteryzuje sie nastawieniem na
realizacje celu

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

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 weryfikac;ji?

TAK

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

szkolenia od walidac;ji?

TAK

Program

1.Budowanie relacji w sprzedazy



Program:

¢ Oczekiwania Klientéw w kontekscie budowania relacji

e Co buduje zaufanie w sprzedazy/zwroty i zachowania

¢ Rozpoznawanie typdw Klientow wzgledem potrzeby bezpieczerstwa i zaufania (diagnoza)

* Dopasowanie behawioralne w skracaniu dystansu z Klientem (autoanaliza)

¢ Etykieta relacji w sprzedazy/od czego zaczac i jak sie zachowywac na spotkaniu sprzedazowym

2.Analiza potrzeb Klienta
Program:

e Po co zna¢ kategorie pytan i jak sie przygotowac¢ do rozmowy z Klientem?
e Czym sa pytania o wysokiej skutecznosci

¢ Modele analizy potrzeb: SPIN/DPP/3P

e Aktywne stuchanie — jak to sprawnie robi¢?

¢ Sposoby na skuteczng komunikacje i partnerski dialog z Klientem

3.Jezyk korzysci i argumentacja w sprzedazy
Program:

e Co buduje dobry komunikat ofertowy?

¢ 4 (minimalne) sktadowe jezyka korzysci: potrzeba, cecha, zaleta, korzys$¢

e Wywieranie wptywu i perswazja w pigutce/6 regut R. Cialdiniego i zwroty perswazyjne
¢ Mini Storytelling, czyli jak przekona¢ Klienta swoim do$wiadczeniem?

¢ Narzedzia do budowania argumentéw sprzedazowych

4.Radzenie sobie z obiekcjami i asertywna postawa w relacjach z Klientem
Program:

e Co jest, a co nie jest obiekcjg w sprzedazy i jak tym zarzadzac?

¢ Model 4 krokoéw radzenia sobie z obiekcjami

¢ Jak asertywnie zarzadzac impasem w relacji z Klientem

¢ Reklamacje, wyrazanie odmiennych opinii i stawianie granic w rozmowie sprzedazowej
e Asertywna informacja zwrotna i partnerski dialog z Klientem

5.Umiejetnos¢ domykania sprzedazy
Program:

¢ Dlaczego nie udaje nam sie domkna¢ sprzedazy?

¢ Kiedy przystepowac do finalizacji sprzedazy?

¢ 6 popularnych technik zamykania sprzedazy

e Co zrobi¢, jesli Klient jeszcze negocjuje? — popularne triki Klientow
¢ Obstuga posprzedazowa Klienta jako otwarcie nowej sprzedazy

Czas trwania szkolenia:
Szkolenie trwa 25 godzin dydaktycznych (45 min.). Podana ilo$¢ godzin szkolenia nie zawiera czasu przerw.

Walidacja:

Po szkoleniu przeprowadzana bedzie walidacja w formie testu teoretycznego. Pytania testowe przygotowane zostaty przez niezaleznego
walidatora, zapewniajgc rozdzielnos$¢ funkcji uczenia od walidacji. Test przeprowadzany bedzie w formie online, poprzez wykorzystanie
platformy zewnetrznej. Osoba walidujgca nie jest obecna w czesci szkoleniowej. W harmonogramie szkolenia, zostat wskazany przyblizony czas
przeprowadzenia walidacji ustugi rozwojowe;j.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 35



Przedmiot / temat

. Prowadzacy
zajec

Oczekiwania
Klientow w Maciej Borejko
kontekscie

budowania relacji

Co buduje

zaufanie w . .
. Maciej Borejko
sprzedazy/zwrot

y i zachowania

Rozpoznawanie
typow Klientow
wzgledem
potrzeby
bezpieczenstwa i
zaufania
(diagnoza)

Maciej Borejko

Przerwa Maciej Borejko

Dopasowanie

behawioralne w

skracaniu Maciej Borejko
dystansu z

Klientem

(autoanaliza)

Etykieta
relacji w
sprzedazy/od
czego zaczacC i
jak sie
zachowywac na
spotkaniu
sprzedazowym

Maciej Borejko

Po co znaé

kategorie pytan i
jak sie
przygotowac do
rozmowy z
Klientem?

Maciej Borejko

Przerwa Maciej Borejko

Czym sa

pytania o
wysokiej
skutecznosci

Maciej Borejko

Data realizacji
zajeé

20-10-2025

20-10-2025

20-10-2025

20-10-2025

20-10-2025

20-10-2025

20-10-2025

20-10-2025

20-10-2025

Godzina
rozpoczecia

09:00

09:45

10:30

11:00

11:15

12:00

12:30

13:00

14:00

Godzina
zakonczenia

09:45

10:30

11:00

11:15

12:00

12:30

13:00

14:00

14:30

Liczba godzin

00:45

00:45

00:30

00:15

00:45

00:30

00:30

01:00

00:30



Przedmiot / temat

zajec

Modele

analizy potrzeb:
SPIN/DPP/3P

Przerwa

Aktywne

stuchanie - jak
to sprawnie
robic¢?

Sposoby

na skuteczna
komunikacje i

partnerski dialog

z Klientem

Co buduje

dobry komunikat

ofertowy?

15255 B
(minimalne)
sktadowe jezyka
korzysci:
potrzeba, cecha,
zaleta, korzysé

Wywieranie
wpltywu i
perswazjaw
pigutce/6 regut
R. Cialdiniego i
zwroty
perswazyjne

Przerwa

B Vini

Storytelling, czyli

jak przekonaé
Klienta swoim

doswiadczeniem

?

Narzedzia

do budowania
argumentow
sprzedazowych

Prowadzacy

Maciej Borejko

Maciej Borejko

Maciej Borejko

Maciej Borejko

Maciej Borejko

Maciej Borejko

Maciej Borejko

Maciej Borejko

Maciej Borejko

Maciej Borejko

Data realizacji
zajeé

20-10-2025

20-10-2025

20-10-2025

20-10-2025

21-10-2025

21-10-2025

21-10-2025

21-10-2025

21-10-2025

21-10-2025

Godzina
rozpoczecia

14:30

15:00

15:15

16:00

09:00

09:45

10:30

11:00

11:15

12:00

Godzina
zakonczenia

15:00

15:15

16:00

16:30

09:45

10:30

11:00

11:15

12:00

12:30

Liczba godzin

00:30

00:15

00:45

00:30

00:45

00:45

00:30

00:15

00:45

00:30



Przedmiot / temat
zajet

Cojest, a

co nie jest
obiekcja w
sprzedazy i jak
tym zarzadzac?

Przerwa

Model 4

krokéw radzenia
sobie z
obiekcjami

& S

asertywnie
zarzadzaé
impasem w
relacji z Klientem

Przerwa

Reklamacje,
wyrazanie
odmiennych
opinii i stawianie
granic w
rozmowie
sprzedazowej

Asertywna
informacja
zwrotna i
partnerski dialog
z Klientem

Dlaczego

nie udaje nam sie
domknaé
sprzedazy?

D iy

przystepowacé do
finalizacji
sprzedazy?

Przerwa

Prowadzacy

Maciej Borejko

Maciej Borejko

Maciej Borejko

Maciej Borejko

Maciej Borejko

Maciej Borejko

Maciej Borejko

Maciej Borejko

Maciej Borejko

Maciej Borejko

Data realizacji
zajeé

21-10-2025

21-10-2025

21-10-2025

21-10-2025

21-10-2025

21-10-2025

21-10-2025

22-10-2025

22-10-2025

22-10-2025

Godzina
rozpoczecia

12:30

13:00

14:00

14:30

15:00

15:15

16:00

09:00

10:00

11:00

Godzina
zakonczenia

13:00

14:00

14:30

15:00

15:15

16:00

16:30

10:00

11:00

11:15

Liczba godzin

00:30

01:00

00:30

00:30

00:15

00:45

00:30

01:00

01:00

00:15



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

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

-5

popularnych

technik Maciej Borejko 22-10-2025 11:15 13:00 01:45
zamykania

sprzedazy

Przerwa Maciej Borejko 22-10-2025 13:00 14:00 01:00

Co zrobi¢,
jesli Klient
jeszcze
negocjuje? -
popularne triki
Klientéw

Maciej Borejko 22-10-2025 14:00 15:00 01:00

EEEEE) Przerwa Maciej Borejko 22-10-2025 15:00 15:15 00:15

Obstuga

posprzedazowa

Klienta jako Maciej Borejko 22-10-2025 15:15 16:30 01:15
otwarcie nowej

sprzedazy

PRl Walidacja

ustugi - 22-10-2025 16:30 17:15 00:45

Cennik
Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 4 612,50 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 3 750,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 184,50 PLN

Koszt osobogodziny netto 150,00 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1



O Maciej Borejko

Psycholog spoteczny, trener biznesu, coach, absolwent programu MBA dla kadry HR. Akredytowany

‘ ' trener narzedzi Facet5 oraz SDI. Jest ekspertem i konsultantem ds. wystgpien publicznych,
komunikaciji, zarzadzania i budowania efektywnych zespotéw. Od ponad 10 lat zwigzany z sektorem
L&D. Tworca Indywidualnego Treningu Biznesowego. Wyktadowca na kierunkach HR Biznes Partner
(studia podyplomowe, Akademia Leona Kozmiriskiego) oraz Zarzgdzanie kontaktami z klientami
(Wyzsza Szkota Zarzadzania i Prawa im. Heleny Chodkowskiej). Posiada 18-letnie doswiadczenie
zawodowe w obszarze HR. Specjalizuje sie w badaniach kompetencji (AC/DC, przeglady
kompetencyjne, testy osobowosci zawodowej, programy sukcesji, programy rozwojowe i
coachingowe, zarzadzanie zespotami oraz budowanie zespotéw). Zdobyt miedzynarodowe
doswiadczenie korporacyjne jako starszy trener, partner biznesowy i menedzer. Maciej specjalizuje
sie w prowadzeniu projektéw rozwojowych w obszarze umiejetnosci sprzedazowo-obstugowych
oraz warsztatéw dedykowanych zarzadzaniu zespotami i organizacjami. Specjalizuje sie w
doradztwie, coachingu oraz szkoleniach z zakresu sprzedazy i zarzadzania sprzedazg, wystgpien
publicznych, komunikacji, przywddztwa oraz zarzadzania efektywnoscig zespotéw. Od 2021 roku
przeprowadzit 11 edycji szkolen otwartych pod nazwa ,Akademia Sprzedazy” . W latach 2021 -
2024 przeprowadzit ponad 9 szkolen zrealizowanych dla duzych firm, a w 2025 r. dwa dedykowane
projekty z Akademii Sprzedazy.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Kazdy z uczestnikéw otrzyma komplet materiatéw szkoleniowych w formie skryptu.

Warunki uczestnictwa

0gdlne warunki $wiadczenia ustug poprzez Ernst & Young spotka z ograniczong odpowiedzialno$cig Academy of Business sp. k. dostepne sg na
stronie: https://www.academyofbusiness.pl/ogolne-warunki-swiadczenia-uslug-osobom-prawnym/

Informacje dodatkowe

Harmonogram godzinowy szkolenia kazdorazowo dostosowywany jest do danej grupy szkoleniowej.

Godziny realizacji poszczegdlnych modutéw szkolenia moga ulec zmianie.

Adres

al. Aleja Armii Ludowej 26
00-609 Warszawa

woj. mazowieckie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Wi
e Laboratorium komputerowe
e W budynku znajduje sie: parking dla roweréw, poczta, restauracja, firma kurierska, kiosk.



Kontakt

ﬁ E-mail zuzanna.stepien@pl.ey.com

Telefon (+48) 510201 314

Zuzanna Stepien



