Mozliwos$¢ dofinansowania

Sprzedaz od podstaw: jak zdobywacé 5120,00 PLN brutto
ﬁ klientow i zwigkszaé zyski 5120,00 PLN netto

Numer ustugi 2025/09/18/41749/3017195 256,00 PLN brutto/h
256,00 PLN netto/h

Posrednictwo
Biznesowe Maciej
Pyszka

© zdalna w czasie rzeczywistym
& Ustuga szkoleniowa

*hkkKkk 49/5  (© 9oh
235 ocen £ 02.02.2026 do 04.02.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Szkolenie skierowane jest do 0séb, ktére dopiero rozpoczynajg swoja
przygode ze sprzedazg lub chcg wzmocni¢ swoje podstawowe
umiejetnosci handlowe. Adresowane jest do sprzedawcéw, pracownikéw
dziatéw handlowych, konsultantéw oraz wtascicieli matych firm, ktérzy
chcg efektywniej pozyskiwaé klientow i zwiekszaé przychody swojej

Grupa docelowa ustugi

dziatalnosci.
Minimalna liczba uczestnikéw 1
Maksymalna liczba uczestnikow 10
Data zakonczenia rekrutacji 01-02-2026
Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym
Liczba godzin ustugi 20

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

P kani i BUR
odstawa uzyskania wpisu do BU 9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

Cel

Cel edukacyjny

Celem edukacyjnym szkolenia jest przekazanie uczestnikom praktycznej wiedzy i umiejetnosci niezbednych do
skutecznego prowadzenia procesu sprzedazy od pierwszego kontaktu z klientem az do finalizacji transakcji. Uczestnicy



nauczg sie, jak efektywnie pozyskiwaé nowych klientéw, prezentowaé oferte w sposéb atrakcyjny i dopasowany do
potrzeb odbiorcy, prowadzi¢ negocjacje oraz zamykac¢ sprzedaz w sposéb profesjonalny.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Potrafi nawigza¢ kontakt z klientem w
sposob profesjonalny, budujac
pozytywne pierwsze wrazenie

Umie przedstawi¢ oferte w sposéb
atrakcyjny i dopasowany do potrzeb
klienta, podkreslajac korzysci i wartosci
dla odbiorcy

Potrafi prowadzi¢ rozmowy
sprzedazowe i negocjacje, radzac sobie
z obiekcjami klienta i dgzac do
korzystnego porozumienia

Umie skutecznie zamykac¢ sprzedaz,
stosujac sprawdzone techniki finalizacji
transakc;ji

Potrafi budowac¢ trwate relacje z
klientami, rozwija¢ baze kontaktéw i
utrzymywac kontakt po sprzedazy w
celu powtérnych transakcji

Rozumie znaczenie systematycznego
podejscia do sprzedazy i potrafi
planowac¢ dziatania handlowe w sposéb
zwiekszajacy efektywnos¢ i wyniki firmy

Kryteria weryfikacji

Poprawnie przedstawia siebie i firme
podczas rozmowy z klientem.

Stosuje wtasciwy ton, jezyk i forme
komunikacji dostosowang do klienta.

Wyraznie prezentuje kluczowe cechy i
zalety ustugi.

Dopasowuje komunikat do potrzeb i
oczekiwarn klienta.

Rozpoznaje i reaguje na obiekcje klienta
w sposob konstruktywny.

Stosuje techniki negocjac;ji i
kompromisu, prowadzac rozmowe w
strone finalizacji sprzedazy.

Potrafi utrzymacé kontrole nad
przebiegiem rozmowy

Zadaje wtasciwe pytania prowadzace
do decyz;ji klienta.

Potrafi zastosowa¢ techniki zamykania
sprzedazy adekwatne do sytuacji.

Wdraza dziatania follow-up po

sprzedazy (np. podziekowania, e-maile).

Utrzymuje pozytywny kontakt z
klientami i reaguje na ich potrzeby.

Identyfikuje potencjalne okazje do
powtérnej sprzedazy lub cross-sellingu.

Tworzy prosty plan dziatan handlowych
na podstawie priorytetéw i celéw
sprzedazowych.

Monitoruje efekty swoich dziatan i
wprowadza poprawki.

Metoda walidacji

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach

symulowanych

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach

symulowanych

Wywiad swobodny



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 weryfikac;ji?

TAK

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

TAK

Program

Dzien 1 (8 godzin) — Podstawy sprzedazy i nawigzywanie kontaktu z klientem
09:00-11:00 - Wprowadzenie do sprzedazy i znaczenie pierwszego kontaktu z klientem

¢ Rola sprzedazy w firmie
e Podstawowe zasady komunikacji i profesjonalnego wizerunku

11:00-13:00 — Nawigzywanie kontaktu z klientem

e Budowanie pozytywnego pierwszego wrazenia
e Sposoby rozpoczecia rozmowy handlowe;j

13:00-13:15 — Przerwa 15 minut
13:15-15:15 — Prezentacja oferty i dopasowanie do potrzeb klienta

e Wskazywanie kluczowych zalet i korzysci dla klienta
¢ Dopasowanie komunikatu do profilu odbiorcy

15:15-17:15 — Cwiczenia praktyczne

e Symulacja rozméw z klientami
¢ Analiza i oméwienie sposobdw nawigzywania kontaktu i prezentacji oferty

Dzien 2 (8 godzin) — Negocjacje, zamykanie sprzedazy i relacje z klientem
09:00-11:00 — Prowadzenie rozméw sprzedazowych i negocjacji

¢ Rozpoznawanie obiekciji klienta
e Techniki negocjacji i kompromisu

11:00-13:00 — Zamykanie sprzedazy

¢ Techniki finalizacji transakcji
¢ Profesjonalne prowadzenie momentu decyzji klienta

13:00-13:15 - Przerwa 15 minut



13:15-15:15 — Budowanie trwatych relacji z klientami

e Utrzymywanie kontaktu po sprzedazy
¢ Rozwijanie bazy klientéw i mozliwosci powtdrnej sprzedazy

15:15-17:15 - Cwiczenia praktyczne

* Symulacja negocjacji i zamknigcia transakcji
¢ Analiza przypadkéw i omoéwienie skutecznych strategii

Dzien 3 (4 godziny) — Systematyczne dziatania handlowe i walidacja

09:00-11:00 — Planowanie dziatan handlowych i systematyczne podejscie do sprzedazy

e Tworzenie planu dziatan handlowych
¢ Monitorowanie wynikéw i wprowadzanie usprawnien
e Powtarzalne procedury sprzedazowe zwiekszajgce efektywnos¢

11:00-12:00 — Walidacja efektéw uczenia sie

¢ Test praktyczny lub ocena osiggnigcia efektéw szkolenia
e Podsumowanie wiedzy i umiejetnosci uczestnikow

Szkolenie trwa 20 godzin, z czego czes¢ teoretyczna 15 godzin, praktyczna 4 godziny, a walidacja 1 godzine. Przerwy nie wliczajg sie w
czas szkolenia.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 13

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

L L . , . Liczba godzin
zajec zajec rozpoczecia zakonczenia

Wprowadzenie
do sprzedazy i

. Przemystaw
znaczenie i 02-02-2026 09:00 11:00 02:00
. Marcinek
pierwszego
kontaktu z
klientem
Nawigzywanie Przemystaw
. 02-02-2026 11:00 13:00 02:00
kontaktu z Marcinek
klientem
Przemystaw
Przerwa Marcinek 02-02-2026 13:00 13:15 00:15
Prezentacja
. Przemystaw
oferty i i 02-02-2026 13:15 15:15 02:00
. Marcinek
dopasowanie do
potrzeb klienta
Cwiczenia Przemystaw
02-02-2026 15:15 17:15 02:00

praktyczne Marcinek



Przedmiot / temat
zajec

Prowadzenie
rozmoéw
sprzedazowych i
negocjacji

Zamykanie

sprzedazy

Przerwa

Budowanie
trwatych relacji z
klientami

[FEEE) Cwiczenia

praktyczne

Planowanie
dziatan
handlowych i
systematyczne
podejscie do
sprzedazy

Podsumowanie
szkolenia

Walidacja

ustugi

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto

Prowadzacy

Przemystaw
Marcinek

Przemystaw

Marcinek

Przemystaw
Marcinek

Przemystaw
Marcinek

Przemystaw

Marcinek

Przemystaw
Marcinek

Przemystaw
Marcinek

Koszt osobogodziny brutto

Data realizacji

Godzina

zajeé rozpoczecia
03-02-2026 09:00
03-02-2026 11:00
03-02-2026 13:00
03-02-2026 13:15
03-02-2026 15:15
04-02-2026 09:00
04-02-2026 11:00
04-02-2026 12:00
Cena
5120,00 PLN
5120,00 PLN
256,00 PLN

Godzina
zakonczenia

11:00

13:00

13:15

15:15

17:15

11:00

12:00

13:00

Liczba godzin

02:00

02:00

00:15

02:00

02:00

02:00

01:00

01:00



Koszt osobogodziny netto 256,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

o Przemystaw Marcinek

‘ ' Absolwent kierunku Stosunki Miedzynarodowe na WSB Merito. Od ponad pieciu lat aktywnie buduje i
prowadzi wtasng marke w mediach spotecznosciowych, faczac wiedze z zakresu komunikac;ji
miedzynarodowej z praktycznymi umiejetnosciami marketingowymi. Specjalizuje sie w tworzeniu
skutecznych strategii promocji online, budowaniu zaangazowanej spotecznosci oraz
wykorzystywaniu nowoczesnych narzedzi social media do wzmacniania wizerunku marek
osobistych i firmowych. W swojej pracy szkoleniowej stawia na autentycznos¢, interaktywno$é oraz
dostosowanie tresci do realnych potrzeb uczestnikow. Przeprowadzit ponad 800 godzin
szkoleniowych w obszarze o podobnej tematyce dla oséb dorostych przeprowadzonych w ostatnich
24 miesigcach.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty dodatkowe zapewnia realizator:
-case study

-prezentacja

-interaktywne éwiczenia

Uczestnik otrzyma materiaty w dniu szkolenia.

Warunki uczestnictwa

Zapis na ustuge z wykorzystaniem odpowiedniego ID wsparcia.

Warunkiem uzyskania zaswiadczenia i certyfikatu jest uczestnictwo w 80% szkolenia (pod warunkiem zgtoszenia nieobecnosci).
Warunkiem niezbednym do spetnienia przez uczestnikdw, aby realizacja ustugi pozwolita na osiggniecie gtéwnego celu jest aktywnos¢
oraz obecno$¢ na szkoleniu.

Informacje dodatkowe

Ustuga rozwojowa nie jest Swiadczona przez podmiot petnigcy funkcje Operatora lub Partnera Operatora w danym projekcie PSF lub w
ktérymkolwiek Regionalnym Programie lub FERS albo przez podmiot powigzany z Operatorem lub Partnerem kapitatowo lub osobowo.
Ustuga rozwojowa nie jest Swiadczona przez podmiot bedgcy jednoczesnie podmiotem korzystajgcym z ustug rozwojowych o zblizonej
tematyce w ramach danego projektu.

Ustuga rozwojowa nie obejmuje wzajemnego $wiadczenia ustug w projekcie o zblizonej tematyce przez Dostawcéw ustug, ktérzy deleguja
na ustugi siebie oraz swoich pracownikéw i korzystajg z dofinansowania, a nastepnie swiadczg ustugi w zakresie tej samej tematyki dla
Przedsiebiorcy, ktory wczesniej wystepowat w roli Dostawcy tych ustug.



Cena ustugi nie obejmuje kosztéw niezwigzanych bezposrednio z ustuga rozwojowa, w szczegdlnosci kosztow srodkéw trwatych
przekazywanych Przedsigebiorcom lub Pracownikom przedsigbiorcy, kosztéw dojazdu i zakwa

Warunki techniczne

a) Rodzaj komunikatora, za posrednictwem ktérego prowadzona bedzie ustuga rozwojowa: Ustuga szkoleniowa realizowana
bedziezdalnie w czasie rzeczywistym przy wykorzystaniu aplikacji ,TEAMS".

b) Minimalne wymagania sprzetowe, jakie musi spetnia¢ komputer Uczestnika lub inne urzagdzenie do zdalnej komunikacji:
Komputer(PClub laptop) lub tablet lub telefon komérkowy: - Potgczenie internetowe - szerokopasmowe przewodowe lub bezprzewodowe
(3G lub4G /LTE)- Gtosniki i mikrofon - wbudowany lub wtyk USB lub bezprzewodowy Bluetooth - Kamera internetowa lub kamera
internetowaHD -wbudowana lub wtyczka USB lub kamera HD lub kamera HD z kartg przechwytywania wideo - Dwurdzeniowy procesor 2
GHz lubszybszy(zalecany 4- rdzeniowy) (i3 /i5 / i7 lub odpowiednik AMD) - 2GB pamieci RAM (zalecane 4GB) - System operacyjny
Windows 8(zalecanyWindows 10), Mac OS wersja 10.13 (zalecana najnowsza wersja) — dla PC lub laptopa

¢) Minimalne wymagania dotyczgce parametréw tgcza sieciowego, jakim musi dysponowac¢ Uczestnik: - State tacze
internetoweopredkosci 1,5 Mbps (zalecane 2,5 Mbps z obrazem w jakosci HD - 800kbps / 1.0Mbps (géra / dét) dla wysokiej jakosci wideo
-Wprzypadku widoku galerii / lub video HD 720p: 1,5 / 1,5 (géra / dét) - Odbieranie wideo HD 1080p wymaga 2,5 (w gére / w dét) -
Przesytanie wideo HD 1080p wymaga 3,0 (w gére / w dét) - Tylko do udostepniania ekranu (brak miniatury wideo): 50-75 -Doudostepniania
ekranu z miniaturg wideo: 50-150 - W przypadku audio VoiP: 60-80 - W przypadku telefonu Zoom: 60-100

d) Niezbedne oprogramowanie umozliwiajgce Uczestnikom dostep do prezentowanych tresci i materiatéw: -

Przegladarkainternetowa:Google Chrome, Firefox, lub Safari (zaktualizowane do najnowszej wers;ji) - Bezptatna aplikacja ,TEAMS" -

n o

Programy zmozliwos$cigodczytywania dokumentéw ,pdf”, ,.doc”, ,.xIsx”, " xIs”, ,.pptx”, ,.

Podstawa do rozliczenia ustugi, jest wygenerowanie z systemu raportu, umozliwiajgcego identyfikacje wszystkich uczestnikéw oraz
zastosowanego narzedzia

Kontakt

o Weronika Pasieba

ﬁ E-mail projekty@posrednictwobiznesowe.pl
Telefon (+48) 530 163 879



