Mozliwo$¢ dofinansowania

Sprzedaz w Erze Cyfrowej: Budowanie 5 600,00 PLN brutto
Relacji i Wykorzystanie Technologii 5600,00 PLN netto
{C} :?zalz'i(ri\;sltwv;::alnego CYfrowyCh 175,00 PLN brutto/h

Numer ustugi 2025/09/09/121120/2993921 175,00 PLN netto/h

POLSKI INSTYTUT
TRENINGU
MENTALNEGO
SPOLKA Z
OGRANICZONA

ODPOWIEDZIALNOS @ zdalna w czasie rzeczywistym

ClA & Ustuga szkoleniowa
*k ok kk 49/5  (@© 32h

517 ocen 9 16.09.2025 do 30.09.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz
Identyfikatory projektow Regionalny Fundusz Szkoleniowy Il

¢ Przedsiebiorcy i wtasciciele firm, ktérzy chcag podniesé¢ swoje
umiejetnosci sprzedazowe i wdrozyé nowoczesne narzedzia cyfrowe
w swoim biznesie.

¢ Specjalisci ds. sprzedazy, marketingu i e-commerce, ktérzy pragna
poszerzy¢ swojg wiedze o technologie i efektywne techniki sprzedazy.

e Menedzerowie i liderzy zespotéw sprzedazowych, ktérzy chca
usprawni¢ procesy sprzedazowe i wykorzystaé technologie do

Grupa docelowa ustugi efektywniejszego zarzadzania relacjami z klientami.

e Osoby pracujace w branzach zwigzanych z handlem internetowym,
sprzedaza B2B i B2C, ktére chcg zwiekszy¢ swojg efektywnosé i
wykorzystaé narzedzia cyfrowe w codziennej pracy.

e Osoby planujace rozwdj kariery zawodowej w sprzedazy lub
marketingu, ktére pragng zdoby¢ kwalifikacje i umiejgtnosci potrzebne
w nowoczesnym srodowisku biznesowym.

Minimalna liczba uczestnikow 3

Maksymalna liczba uczestnikow 40

Data zakornczenia rekrutacji 15-09-2025

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym

Liczba godzin ustugi 32



Znak Jakosci Matopolskich Standardéw Ustug Edukacyjno-Szkoleniowych

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

Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie przygotowuije uczestnikéw do skutecznego wykorzystania technologii informacyjno-komunikacyjnych (ICT) w
procesach sprzedazy, budowania relacji biznesowych oraz zarzadzania zasobami cyfrowymi w $rodowisku zawodowym.
Uczestnicy nauczg sie efektywnej komunikacji online i offline, w tym analizy mowy ciata i sity sugestii w sprzedazy, aby
lepiej rozumie¢ intencje klientow oraz skuteczniej finalizowac transakcije.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Analizuje potrzeby klienta i dostosowuje . L, .
Rozpoznaje rézne typy klientéw oraz ich

oferte o . Test teoretyczny
potrzeby, motywacje i oczekiwania.

Stosuje techniki budowania zaufania,
ktére pozwola na tworzenie Test teoretyczny
dtugoterminowych relacji z klientami.

Budowac i utrzymywac trwate relacje z
klientami

Prowadzi skuteczne negocjacje, dbajac

Skutecznie negocjuje i rozwigzuje
gocd ) o obopdlne korzysci i prowadzac Test teoretyczny

obiekcje o
rozmowy w duchu win-win.
Wykorzystuje zdobyta wiedze i
umiejetnosci w codziennej pracy,
Stosuje praktyczne narzedzia wdrazajac narzedzia i techniki
; . _— . Test teoretyczny
sprzedazowe sprzedazy relacyjnej w oparciu o

zaufanie, dlugoterminowa wspétprace
oraz indywidualne potrzeby klienta



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

tworzy plik/pliki tekstowe Test teoretyczny

modyfikuje plik/pliki tekstowe z
wykorzystaniem podstawowych
narzedzi do modyfikacji wygladu i
konspektu (np. kréj czcionki, rozmiar
czcionki, uktad strony, kolor,
wyréwnanie tekstu, wykorzystanie tabel, Test teoretyczny
tresci osadzonych, takich jak obrazki
wstawione z dysku, automatyczne listy

Tworzy i modyfikuje oferty - pliki punktowe, wstawianie znakéw

tekstowe specjalnych, znaki podziatu linii, edycja
nagtéwka i stopki itp.),

kopiuje lub przenosi tresci pomiedzy

Test teoretyczn
réznymi aplikacjami, yezny

zapisuje i drukuje plik/pliki (np. za
pomoca funkcji "Zapisz" i "Zapisz jako",
wydruk na drukarce fizycznej, zapisz do
pliku).

Test teoretyczny

Kwalifikacje

Kwalifikacje zarejestrowane w Zintegrowanym Rejestrze Kwalifikacji

Uzytkowanie zasobéw cyfrowych w $rodowisku zawodowym z

Kwalifikacj
waltiikacye wykorzystaniem technologii informacyjno-komunikacyjnych

Kod kwalifikacji w Zintegrowanym Rejestrze

14086
Kwalifikacji
Nazwa Podmiotu prowadzacego walidacje Fundacja Digital Europe
Podmiot prowadzacy walidacje jest )
. Nie
zarejestrowany w BUR
Nazwa Podmiotu certyfikujacego Fundacja Digital Europe

Podmiot certyfikujacy jest zarejestrowany w BUR  Nie



Program

Dzien 1: Podstawy skutecznej sprzedazy i komunikacji interpersonalnej
Modut 1 Psychologia sprzedazy i budowanie relacji

Oméwienie procesu sprzedazy i mechanizmoéw podejmowania decyzji zakupowych. Wprowadzenie do perswazji w sprzedazy i jej
zastosowania w budowaniu relacji z klientami.

Modut 2 Mowa ciata w sprzedazy i negocjacjach

Analiza wptywu mowy ciata na wiarygodnos¢ sprzedawcy i skuteczno$¢ negocjaciji. Identyfikacja kluczowych gestéw, postawy i kontaktu
wzrokowego.

Modut 3 Sita sugestii w procesie sprzedazy

Omdwienie wptywu sugestii na decyzje zakupowe klientéw. Wykorzystanie sugestywnych komunikatéw w rozmowie handlowej i
negocjacjach.

Modut 4 Budowanie zaufania i lojalnosci klienta

Przedstawienie technik wzmacniajgcych zaufanie w sprzedazy. Oméwienie najczgstszych btedéw sprzedawcéw i sposobdw ich unikania.
Dzien 2: Zaawansowane techniki sprzedazy i perswazji

Modut 5 Techniki perswazji i wptywu spotecznego

Analiza zasad perswazji i ich zastosowania w sprzedazy. Réznice miedzy perswazjg a manipulacjg oraz ich etyczne wykorzystanie.
Modut 6 Rozpoznawanie obiekcji i skuteczne odpowiadanie na nie

Oméwienie typowych obiekgji klientéw i sposobéw ich neutralizacji. Cwiczenia praktyczne w skutecznym przeprowadzaniu klienta do
decyzji zakupowe;.

Modut 7 Techniki finalizacji sprzedazy

Przedstawienie strategii zamykania sprzedazy dostosowanych do réznych typéw klientéw. Symulacje negocjacyjne i analiza ich
skutecznosci.

Modut 8 Mowa ciata w trudnych sytuacjach sprzedazowych

Analiza sygnatéw stresu i konfliktu w komunikacji niewerbalnej. Oméwienie metod kontroli mowy ciata podczas trudnych rozméw
sprzedazowych.

Dzien 3: Komunikacja w sprzedazy i obstudze klienta

Modut 9 Struktura efektywnej rozmowy sprzedazowej

Omowienie kluczowych etapéw skutecznej rozmowy handlowej. Analiza przypadkéw skutecznych i btednych strategii sprzedazowych.
Modut 10 Komunikacja werbalna i niewerbalna w obstudze klienta

Przedstawienie elementéw skutecznej komunikacji, w tym tonacji gtosu, gestéw i mimiki. Warsztaty z budowania profesjonalnego
wizerunku.

Modut 11 Komunikacja w sprzedazy online i mediach spoteczno$ciowych

Omowienie strategii sprzedazy online i budowania relacji z klientem przez media spotecznosciowe. Analiza przyktadéw skutecznych
kampanii sprzedazowych.

Modut 12 Psychologia klienta w $wiecie cyfrowym

Zrozumienie zachowan klientéw w sprzedazy internetowej. Tworzenie skutecznych i angazujgcych komunikatéw sprzedazowych w e-
commerce.

Dzien 4: Cyfrowe narzedzia w sprzedazy i komunikacji biznesowej

Modut 13 Wykorzystanie zasobéw cyfrowych w sprzedazy



Przedstawienie narzedzi do zarzadzania zasobami cyfrowymi w sprzedazy. Omoéwienie zasad bezpieczeristwa cyfrowego i ochrony
danych klientéw.

Modut 14 Komunikacja cyfrowa i dokumentow sprzedazowych.

Omowienie zasad skutecznej komunikacji e-mail i wideokonferencji. Przedstawienie kluczowych narzedzi do wspétpracy online.
Tworzenie i edycja materiatow cyfrowych w sprzedazy.

Szkolenie dedykowane jest dla oséb posiadajgcych minimum 3-miesieczne doswiadczenie na stanowisku menedzera, kierownika, sprzedawcy,
przestwiciela lub podobnym

Uczestnicy otrzymajg zaswiadczenie o ukonczeniu szkolenia pod warunkiem uczestnictwa w ustudze na poziomie co najmniej 80%
Uczestnicy przyjmujg do wiadomosci, ze ustuga moze by¢é poddana monitoringowi z ramiena Operatora lub PARP i wyrazajg na to zgode.
1 godzina ustugi to 60 minut przerwy sg wliczone w czas szkolenia.

Szkolenie realizowane na poziomie podstawowym, nie wymaga sie od uczestnikdw uprzedniego przygotowania czy znajomosci podstaw tematu

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajeé: 8

Przedmiot / temat Data realizaciji Godzina Godzina i .
. Prowadzacy . . , X Liczba godzin

zajec zajeé rozpoczecia zakonczenia

Psychologia

sprzedazy i Dariusz Wresito 16-09-2025 19:30 22:00 02:30

budowanie relacji

Mowa ciata
w sprzedazy i Dariusz Wresito 18-09-2025 08:00 14:00 06:00
negocjacjach

Sita sugestii
W procesie Dariusz Wresito 19-09-2025 08:00 14:00 06:00
sprzedazy

Komunikacja

werbalna i Dariusz Wresito 22-09-2025 08:00 14:00 06:00
niewerbalna w

obstudze klienta

Komunikacja w
sprzedazy online

i i Dariusz Wresito 23-09-2025 19:30 22:00 02:30
i mediach

spotecznosciowy

ch

Psychologia

klienta w $wiecie Dariusz Wresito 24-09-2025 19:30 22:00 02:30

cyfrowym



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina

. Prowadzacy o, X ; . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakorczenia
Wykorzystanie
zasobow Dariusz Wresito 25-09-2025 19:30 22:00 02:30
cyfrowych w
sprzedazy
egzamin - 29-09-2025 16:00 20:00 04:00
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 5600,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 5600,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 175,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 175,00 PLN
W tym koszt walidacji brutto 800,00 PLN
W tym koszt walidacji netto 800,00 PLN
W tym koszt certyfikowania brutto 500,00 PLN
W tym koszt certyfikowania netto 500,00 PLN
Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

121

Dariusz Wresito

Dariusz Wresito - Przedsiebiorca, szkoleniowiec i trener umiejetnosci miekkich z zakresu
komunikacji i perswazji werbalnej oraz niewerbalnej z 9 - letnim dosw. Ekspert wptywu swiadomosci
i podswiadomych wzorcow zachowan. Od 7 lat prowadzi praktyke hipnoterapeutycznag, treningi
mentalne oraz szkoli gtéwnie przedsiebiorcéw i kadre zarzadzajgca. Autor poradnika i mapy




“Dynamika Pozioméw Swiadomosci". Wystepowat goscinnie na uczelniach oraz w TV. Przeprowadzit
ponad 700 godz. warsztatéw i szkolen.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy otrzynajg materiaty szkoleniowe w formie elektronicznej.

Warunki techniczne

stuga prowadzona w formie zdalnej (on-line w czasie rzeczywistym). Aby uczestniczy¢ w szkoleniu kazdy uczestnik musi przygotowac we
wtasnym zakresie odpowiedni sprzet, ktéry zapewni mozliwos$¢ uzyskania odpowiednich efektéw uczenia sie:

e PC, laptop lub telefon komdrkowy z tgczem internetowym (state lub mobilne 3G lub 4G/LTE)
¢ System operacyjny: macOS X z macOS 10.7 lub nowszym, Windows 10, Windows 8 lub 8.1, Windows 7, Windows Vista z SP1 lub dedykowana

aplikacja mobilna z AppStore lub GooglePlay
¢ Wbudowany mikrofon/zestaw stuchawkowy dla oséb chcacych zadawaé pytania gtosowo (nie przez chat)
e przegladarka internetowa Chrome lub FireFox

Ustuga prowadzona na platformie Google Meet.

Kontakt

Sylwia Ason

E-mail sylwia.ason@gmail.com
Telefon (+48) 729 835 005




