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CENTRUM SZKOLENIOWE

CENTRUM
SZKOLENIOWE
"GOLDEN GATE"
NICOLETTA
BASKIEWICZ

W I 49/5
887 ocen

Sprzedaz, ktéra hipnotyzuje — zostan 5000,00 PLN brutto

mistrzem wptywu i relacji 5000,00 PLN netto
312,50 PLN brutto/h

312,50 PLN netto/h

Numer ustugi 2025/07/22/39315/2895812

© Konopiska / stacjonarna
& Ustuga szkoleniowa

® 16h

5 27.09.2025 do 28.09.2025

Informacje podstawowe

Kategoria

Biznes / Sprzedaz

Szkolenie ,Sprzedaz, ktéra hipnotyzuje — zostan mistrzem wptywu i
relacji” skierowane jest do 0sob, ktére chcg skutecznie rozwija¢ swoje
kompetencje handlowe i budowac trwate, profesjonalne relacje z
klientami.

To szkolenie stworzone dla:
e Oso6b planujacych rozpoczecie pracy w sprzedazy — ktére chca

zdoby¢ solidne podstawy oraz praktyczne narzedzia niezbedne do
skutecznej komunikacji z klientem.

Grupa docelowa ustugi  Pracownikéw dziatéw sprzedazy i obstugi klienta — chcacych

podnie$¢ swoje umiejetnosci w zakresie prowadzenia rozméw
handlowych, rozpoznawania typéw klientéw, radzenia sobie z
obiekcjami oraz skutecznego zamykania sprzedazy.

¢ Studentéw i absolwentow — zainteresowanych wejsciem na rynek
pracy w branzy sprzedazowej oraz rozwijaniem kompetencji migkkich
przydatnych w kontaktach biznesowych.

¢ 0s6b myslacych o przekwalifikowaniu lub rozwoju zawodowym —
ktére chca poszerzy¢ swoje mozliwosci zawodowe i zwiekszy¢
atrakcyjnosé¢ na rynku pracy.

¢ Wszystkich zainteresowanych tematyka sprzedazy i komunikacji.

Minimalna liczba uczestnikow 5

Maksymalna liczba uczestnikow 15

Data zakornczenia rekrutacji 26-09-2025

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna



Liczba godzin ustugi 16

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Znak Jakosci TGLS Quality Alliance

Cel

Cel edukacyjny

Uczestnik po zakonczeniu ustugi bedzie przygotowany do prowadzenia procesu sprzedazy z wykorzystaniem technik
budowania dtugofalowych relacji z klientami. Bedzie potrafit analizowa¢ potrzeby klienta, rozrézniac typy klientéw i
dostosowywac styl komunikaciji, stosowac techniki wywierania wptywu i asertywnej komunikacji, a takze skutecznie
reagowac na obiekcje i finalizowa¢ sprzedaz z uwzglednieniem zasad etycznych i satysfakcji obu stron.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji
Definiuje potrzeby klienta podczas Obserwacja w warunkach
rozmowy handlowe;j. symulowanych

Definiuje potrzeby klienta i rozréznia T S .
o . Rozréznia typy klientéw i dobiera do
typy klientéw, dostosowujac Test teoretyczny

nich styl komunikacji.
komunikacje do ich profilu. ! y dntkac]

Uzasadnia dobér pytan Obserwacja w warunkach
ukierunkowanych na poznanie klienta. symulowanych

Monitoruje proces komunikacji z
klientem, wykorzystujagc dopasowane
techniki wptywu i asertywnos¢.

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Charakteryzuje techniki wywierania Ocenia sytuacje wymagajace
wptywu i planuje zastosowanie asertywnosci i planuje adekwatne Test teoretyczny
asertywnej komunikacji w sprzedazy. reakcje.

Ocena wtasnych zachowan
komunikacyjnych w kontekscie jasnosci
i zgodnosci przekazu.

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Ocenia czeste obiekcje klientéw i ich
. . Test teoretyczny
wptyw na przebieg rozmowy handlowe;j.
Rozréznia typowe obiekcje klientow i
uzasadnia sposoby ich skutecznego
rozwigzywania.

Uzasadnia dobér kontrargumentéw w

odpowiedzi na obiekcje. Test teoretyczny

Rozréznia strategie odpowiedzi na
L Test teoretyczny
zastrzezenia klientow.



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Opracowuje schemat dziatan

Obserwacja w warunkach
prowadzacych do skutecznego

o . symulowanych
zamkniecia sprzedazy.

Organizuje skuteczny proces finalizacji Uwzglednia potrzeby klienta przy Obserwacja w warunkach
sprzedazy i nadzoruje jego przebieg. finalizacji decyzji zakupowe;j. symulowanych

Kontroluje przebieg zamkniecia
sprzedazy pod katem satysfakcji
klienta.

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Kwalifikacje

Inne kwalifikacje

Uznane kwalifikacje

Pytanie 4. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kwalifikacji jest rozpoznawalny i uznawalny w danej
branzy/sektorze (czy certyfikat otrzymat pozytywne rekomendacje od co najmniej 5 pracodawcéw danej branzy/
sektorow lub zwigzku branzowego, zrzeszajacego pracodawcéw danej branzy/sektoréw)?

TAK

Informacje
Podstawa prawna dla Podmiotéw / kategorii uprawnione do realizacji proceséw walidaciji i certyfikowania na mocy
Podmiotow innych przepiséw prawa
Nazwa Podmiotu prowadzacego walidacje Centrum Doradczo-Edukacyjne ProEfecto dr Marietta Blachnik-Gesiarz

Podmiot prowadzacy walidacje jest
zarejestrowany w BUR

Tak

Nazwa Podmiotu certyfikujagcego Fundacja My Personality Skills

Podmiot certyfikujacy jest zarejestrowany w BUR  Tak

Program

Program szkolenia zostat dostosowany do potrzeb uczestnikéw oraz gtéwnego celu ustugi i jej charakteru, obejmujac kompleksowy
zakres tematyczny zwigzany z nowoczesnymi technikami sprzedazowymi, budowaniem relacji z klientem, radzeniem sobie z obiekcjami

oraz skutecznym zamykaniem sprzedazy.



Szkolenie obejmuje czes¢ teoretyczng i praktyczng, zakoriczone procesem walidacji kompetencji nabytych przez uczestnikéw. Catkowity czas
trwania ustugi rozwojowej wynosi 16 godzin zegarowych i zawiera zaréwno zajecia dydaktyczne, jak i przerwy, ktére sg wliczone w ogélny czas
ustugi. Ustuga realizowana jest w formie stacjonarnej.

Szkolenie odbywa sie w nowoczesnym i funkcjonalnym obiekcie szkoleniowym, doskonale przystosowanym do organizacji szkolen. Uczestnicy
maja do dyspozycji przestronne sale z dostepem do nowoczesnego sprzetu oraz szybkiego internetu, co zapewnia komfortowe warunki do pracy
i nauki.

Warunki organizacyjne realizacji ustugi:

CZESC TEORETYCZNA - obejmuje prezentacje zasad nowoczesnej sprzedazy, stylow komunikacji z klientem, strategii wptywu oraz psychologii
zakupéw. Omawiane sg takze najczestsze btedy w procesie sprzedazy i sposoby ich unikania.

- 6 godzin zegarowych (w tym 1 godzina przerwy)

CZESC PRAKTYCZNA - prowadzona w formie warsztatéw, ¢wiczer indywidualnych i grupowych. Uczestnicy pracuja nad wiasnym stylem
sprzedazowym, analizujg typy klientéw, éwiczg rozmowy handlowe oraz uczg sie radzenia sobie z obiekcjami i trudnymi sytuacjami.

- 9 godzin zegarowych (w tym 2 godziny przerw)

Walidacja — Koricowy test wiedzy, bedacy podstawa do uzyskania certyfikatu zgodnego z wymaganiami Zintegrowanego Systemu
Kwalifikacji

Szkolenie prowadzone jest przez doswiadczonych trenera sprzedazy z wieloletnig praktyka w branzy handlowej i szkoleniowej. Kazdy uczestnik
otrzymuje zestaw materiatéw szkoleniowych oraz imienny certyfikat potwierdzajacy zdobycie kompetencji.

Ramowy program szkolenia: Sprzedaz, ktdra hipnotyzuje — zostan mistrzem wptywu i relacji
Dzien 1: Podstawy skutecznej sprzedazy i komunikacji

¢ Prezentacja programu szkolenia, autoprezentacja trenera

e Synergia w sprzedazy — cechy dobrego handlowca

e Analiza potrzeb klienta i budowanie kontaktu

e Typy klientéw — jak rozpoznac¢ i dopasowac styl dziatania

e Zasady wywierania wptywu — psychologia decyzji zakupowej

Dzien 2: Praktyka sprzedazowa i praca z obiekcjami

e Trudni klienci - typy, strategie radzenia sobie

¢ Mity cenowe i konkurencja — jak przekonywa¢ mimo obiekcji

e Asertywnos¢ w sprzedazy — unikanie gier klienta

¢ Techniki zamykania sprzedazy — skuteczne domykanie transakcji
¢ Test wiedzy, oméwienie przypadkéw, rozdanie certyfikatow

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 19

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina

L Prowadzacy L. . ) . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakonczenia

Prezentacja
programu Agnieszka
. 27-09-2025 08:00 08:30 00:30
szkolenia oraz Marzena Benka
autoprezentacja

trenera



Przedmiot / temat

zajec

Synergia w

sprzedazy —
warsztat dobrego
handlowca

Przerwa

@30 Analiza

potrzeb klienta —
budowanie
kontaktu

Przerwa

Rozpoznawanie
typow klienta —
pozytywna
transakcja
handlowa

Przerwa

obiadowa

Zasady
wywierania
wptywu na ludzi
- zastosowanie
w sprzedazy

Podsumowanie
dnia szkolenia

Trudni
klienci —
profesjonalna
obstuga, typy i
sposoby
rozpoznawania

Obiekcje
klienta — mity
ceny i
konkurencji
(czesc¢ pierwsza)

Przerwa

Prowadzacy

Agnieszka
Marzena Benka

Agnieszka
Marzena Benka

Agnieszka
Marzena Benka

Agnieszka
Marzena Benka

Agnieszka
Marzena Benka

Agnieszka
Marzena Benka

Agnieszka
Marzena Benka

Agnieszka
Marzena Benka

Agnieszka
Marzena Benka

Agnieszka
Marzena Benka

Agnieszka
Marzena Benka

Data realizacji
zajeé

27-09-2025

27-09-2025

27-09-2025

27-09-2025

27-09-2025

27-09-2025

27-09-2025

27-09-2025

28-09-2025

28-09-2025

28-09-2025

Godzina
rozpoczecia

08:30

10:00

10:15

12:00

12:15

14:00

14:30

15:45

08:00

09:20

10:00

Godzina
zakonczenia

10:00

10:15

12:00

12:15

14:00

14:30

15:45

16:00

09:20

10:00

10:15

Liczba godzin

01:30

00:15

01:45

00:15

01:45

00:30

01:15

00:15

01:20

00:40

00:15



Przedmiot / temat
zajec

Obiekcje

klienta — mity
ceny i
konkurencji
(czesé druga)

Dziatania

asertywne —
sposoby radzenia
sobie z typowymi
grami klienta
(czesc¢ pierwsza)

Przerwa

Dziatania

asertywne —
sposoby radzenia
sobie z typowymi
grami klienta
(czes¢ druga)

EEFED) Techniki

zamkniecia
sprzedazy

Przerwa

obiadowa

Egzamin

koncowy i
certyfikacja

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto

Prowadzacy

Agnieszka
Marzena Benka

Agnieszka
Marzena Benka

Agnieszka
Marzena Benka

Agnieszka
Marzena Benka

Agnieszka
Marzena Benka

Agnieszka
Marzena Benka

Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Data realizacji
zajeé

Godzina
rozpoczecia

28-09-2025 10:15
28-09-2025 11:00
28-09-2025 12:00
28-09-2025 12:15
28-09-2025 12:40
28-09-2025 14:00
28-09-2025 14:30
Cena
5000,00 PLN
5000,00 PLN
312,50 PLN
312,50 PLN

Godzina
zakonczenia

11:00

12:00

12:15

12:40

14:00

14:30

16:00

Liczba godzin

00:45

01:00

00:15

00:25

01:20

00:30

01:30



W tym koszt walidacji brutto 153,75 PLN

W tym koszt walidacji netto 153,75 PLN

W tym koszt certyfikowania brutto 153,75 PLN

W tym koszt certyfikowania netto 153,75 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
)

121

Agnieszka Marzena Benka

Agnieszka Marzena Benka — architektka wptywowych relacji w sprzedazy.

Poznaj ekspertke, charyzmatyczng trenerke i praktyczke, ktéra na co dzieh zamienia rozmowy w
transakcje, a teorie w realne wyniki.

Od lat skutecznie dziata w branzy handlowej — teraz jako aktywna specjalistka na rynku
nieruchomosci, taczy codzienng praktyke zawodowa z prowadzeniem szkolen, dzieki czemu dzieli
sie strategiami, ktére dziatajg tu i teraz w najbardziej wymagajacych warunkach. Dlatego jej wiedza
jest dynamiczna autentyczna i realnie osadzona w prawdziwym doswiadczeniu zawodowym.
Unikalne potaczenie pasji do sprzedazy naturalnego talentu i dyplomu dziennikarstwa na wydziale
komunikacji spotecznej sprawiajg, ze doskonale rozumie jak wazna jest sita przekazu, budowanie
relacji i wptywu emocjonalnego w kontakcie z klientem.

Uczestnicy jej szkolen cenig jg za energie ktéra porywa i motywuje do dziatania, autentycznos$é ktéra
udowadnia ze nie trzeba udawac¢ nikogo innego, aby odnies¢ sukces, konkretne narzedzia oraz
swobode przekazu ktéry trafia w punkt.

Jej misja jest odczarowanie sprzedazy dlatego przekaze ci jak przejs¢ od agresywnych technik, do
sztuki tworzenia relacji, w ktorej klienci sami chcg od ciebie kupowaé, a skuteczna sprzedaz nie
musi by¢ agresywng, a moze by¢ naturalng relacyjng i petng zaufania.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnik otrzyma materiaty szkoleniowe w formie celowo opracowanego i wydrukowanego autorskiego skryptu oraz certyfikat

ukonczenia szkolenia.

Informacje dodatkowe

Zastosowano zwolnienie z podatku VAT dla Uczestnikéw, ktérych poziom dofinansowania wynosi co najmniej 70% (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 2020 r., poz. 1983).



Adres

ul. Opolska 1

42-274 Konopiska

woj. Slaskie

Centrum Szkoleniowe GOLDEN GATE to doskonate miejsce do realizacji szkolen informatycznych, tgczace

nowoczesno$¢ z komfortem i funkcjonalnosciag. Budynek centrum szkoleniowego miesci sie w dogodnej lokalizacji w
centrum Konopisk, z tatwym dostepem do komunikacji miejskiej i miejsc parkingowych w najblizszej okolicy.

Uczestnicy szkolenia majg do dyspozycji przestronne i dobrze wyposazone sale wyktadowe, sprzyjajace nauce i
skupieniu. Duzym atutem placéwki jest nowoczesny sprzet komputerowy, ktéry zapewnia komfortowa i efektywng prace
przy indywidualnych stanowiskach, wyposazonych w aktualne oprogramowanie oraz dostep do szybkiego internetu.

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Wifi

e Laboratorium komputerowe

Kontakt

Nicoletta Baskiewicz

E-mail szkolenia@golden.edu.pl
Telefon (+48) 505 101 280




