Mozliwos$¢ dofinansowania

Czy kazdy moze zosta¢ dobrym 1 230,00 PLN brutto
sprzedawca? - szkolenie 1000,00 PLN netto
‘ Numer ustugi 2025/11/04/158529/3125933 153,75 PLN brutto/h

125,00 PLN netto/h
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Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Szkolenie skierowane jest do zaréwno do 0s6b fizycznych, jak i do
przedsiebiorcdw i ich pracownikéw, ktérzy chcg naby¢ wiedze i
umiejetnosci sprzedazowe, i wykorzystaé je w ramach prowadzonej
dziatalnosci gospodarczej i etatu.

Ustuga rozwojowa adresowa réwniez dla Uczestnikéw projektéw, m.in.:

Grupa docelowa ustugi  Matopolski pociag do kariery

e Zachodniopomorskie Bony Szkoleniowe

e Kierunek — Rozwdj

e Regionalny Fundusz Szkoleniowy I

¢ Lubuskie Bony Rozwojowe

e Ustugi rozwojowe dla mieszkancéw wojewddztwa lubuskiego
e Kompleksowe wsparcie firm w okresowych trudnosciach

Minimalna liczba uczestnikow 3

Maksymalna liczba uczestnikow 10

Data zakonczenia rekrutacji 23-02-2026

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym
Liczba godzin ustugi 8

Znak Jakosci Matopolskich Standardéw Ustug Edukacyjno-Szkoleniowych

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



Cel

Cel edukacyjny

Ustuga "Czy kazdy moze zosta¢ dobrym sprzedawca? - ustuga zdalna w czasie rzeczywistym." przygotowuje do
samodzielnego i prawidtowego wykonywania obowigzkdw w zakresie sprzedazy produktéw i ustug.

Uczestnik po ukonczeniu szkolenia:

- dostosowuje dziatania sprzedazowe do sytuacji rynkowej
- pozyskuje klientéw i buduje relacje oparte na zaufaniu

- tworzy oferte i stosuje skuteczne techniki sprzedazy

- finalizuje sprzedaz i reaguje na trudne sytuacje

- zarzadza motywacjg i wizerunkiem

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji
Charakteryzuje cechy skutecznego Okresla predyspozycje i cechy

sprzedawcy w zaleznosci od rodzaju sprzedawcy w sprzedazy bezposredniej Test teoretyczny
sprzedazy. i telefonicznej.

Dobiera narzedzia odpowiednie do Przypisuje konkretne narzedzia do

rodzaju sprzedazy. sprzedazy bezposredniej i telefoniczne;j. Test teoretyczny

Okresla, czy dana strategia jest
odpowiednia dla e-maila, Instagrama Test teoretyczny

lub Facebooka.
Zarzadza strategiami marketingowymi

w réznych kanatach.
Ocenia, czy dana metoda umozliwia

analize skutecznosci dziatan Test teoretyczny
marketingowych.

Okresla wtasciwy sposéb przy

Test teoretyczn
pierwszym kontakcie z klientem. yezny

Stosuje metody pozyskania klientow,

inicjujgc kontakt i budujac zaufanie.
Okresla, czy dany sposé6b buduje

Test teoretyczn
zaufanie do firmy i produktu. yezny

Ocenia, czy dane zachowanie jest
zgodne z zasadami komunikacji z Test teoretyczny

Buduje relacje z klientami na réznych klientem.

etapach sprzedazy.

Rozpoznaje, czy dane dziatanie
. i . Test teoretyczny
wzmachnia relacje z klientem.

Tworzy spersonalizowang oferte Okresla, czy dany element oferty jest
. X K Test teoretyczny
sprzedazowa. dopasowany do potrzeb i profilu klienta.

Okresla, czy dana technika jest
wtasciwa w negocjacjach Test teoretyczny
sprzedazowych.

Stosuje adekwatne techniki
negocjacyjne.



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Okresla, czy dany sposéb zamkniecia

Finalizuje sprzedaz w sposéb . . R k
sprzedazy uwzglednia oczekiwania Test teoretyczny

rofesjonalny.
P ) ¥ klienta.

Okresla, czy dana technika komunikacji
jest odpowiednia dla okreslonego typu Test teoretyczny
trudnego klienta.

Radzi sobie w sytuacjach z trudnymi
klientami.

. Okresla, czy dana metoda wspiera
Zarzadza wtasng motywacja w pracy . L.
motywacje i pozytywne nastawienie w Test teoretyczny

handlowej. sprzedazy.

Okresla, czy dane zachowanie
wzmacnia autentycznosé i Test teoretyczny

profesjonalizm sprzedawcy.
Buduje wizerunek sprzedawcy jako

osoby autentycznej i godnej zaufania.
Ocena, czy dane dziatanie jest zgodne z

zasadami etyki zawodowej w Test teoretyczny
kontaktach z klientami.

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

Szkolenie skierowane jest zaréwno do 0séb fizycznych, jak i do przedsiebiorcéw i ich pracownikéw, chcacych zwiekszyé zakres wiedzy i
wiasnych umiejetnosci. Udziat w ustudze umozliwi uczestnikowi uzupetnienie i uporzadkowanie dotychczasowej wiedzy z obszaru
sprzedazy.

RAMOWY PLAN KSZTALCENIA:



l. Pre-test.
Il. Cechy dobrego sprzedawcy z uwzglednieniem rodzajow sprzedazy. (teoria)

1. Sprzedaz bezposrednia — predyspozycje, cechy, narzedzia.
2. Sprzedaz telefoniczna - predyspozycje, cechy i narzedzia.

lll. Zarzadzanie strategiami marketingowymi w sprzedazy. (teoria+praktyka)

. E-mail ofertowy.

. Tiktok. Post, promowanie, reklama.

. Instagram - promowanie.

. Facebook - reklama ptatna - analiza wynikéw.
. Wizytowka. Nowosci, ustugi, wydarzenia.

. Google ads. Tworzenie, analiza kosztéw.

. Strona Internetowa. Analiza stéw kluczowych.

N o g b~ ON =

IV. Pierwszy kontakt — wiarygodnos$é. (teoria)

1. Autentyczno$é firmy.
2. Produkt.
3. Nasza wiarygodnos¢. Opinie na google. Komentarze na facebooku.

V. Sprzedaz - etapy sprzedazy. (teoria+praktyka)

. Jak sie przygotowac¢ do sprzedazy?

. Propozycja indywidualnie dobrana do klienta.
. Do$¢ “gadania” - pora cos sprzedaé.

. Negocjacje (finansowe i niefinansowe).

. Zamkniecie sprzedazy.

o g WN =

. Obstuga posprzedazowa.
VL. A co gdy klient jest trudny? (teoria)

. Kto rozpoczyna rozmowe?

. Kiedy klient nie dopuszcza nas do gtosu.
. Klient nas nie stucha.

. Styszysz / widzisz, ze klient sig spieszy.
. Klient neguje kazde nasze stowo.

. Poréwnywanie nas do innych.

. Pytania, na ktére nie znamy odpowiedzi.
. Klient zadaje duzo pytan.

. Klient przejat kontrole nad rozmowa.

. Klient jest niegrzeczny.
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VII. Motywacja a sprzedaz. (teoria)

1. Cel = po co to wszystko robimy?

2. Usmiech stychaé tez przez telefon, czyli kondycja dnia.

3. Ludzie chcg otaczac sie pozytywnymi osobami - zmeczony klient.
4. Klient zmeczony nami - co robié, kiedy tracimy swiezo$¢?

5. Powro6t: - po wakacjach, - po dtuzszym okresie

VIIl. Walidacja.

Szkolenie wraz z walidacjg trwa 8 godzin dydaktycznych (1 godz. dydaktyczna = 45 min; przerwy nie sg wliczane do czasu trwania ustugi)
i realizowane jest w kameralnych grupach, maksymalnie 10-osobowych. Kazdy uczestnik realizujgcy kurs w formie zdalnej w czasie
rzeczywistym ma mozliwo$¢ otrzymania od nas (za posrednictwem kuriera) jednostki sprzetowej. Po zakoriczonym kursie sprzet zostaje
odebrany przez kuriera.

Udziat uczestnikéw szkolenia realizujgcych je w formie zdalnej w czasie rzeczywistym potwierdza raport generowany z platformy Zoom.
Wymagana jest frekwencja na poziomie min. 80%.

Szkolenie prowadzone jest z wykorzystaniem metod nauczania aktywizujacych uczestnikéw: dyskusja w grupie, burza mézgéw,
éwiczenia.



Szkolenie rozpoczyna sie pre-testem weryfikujgcym poczatkowg wiedze uczestnika ustugi rozwojowej i zakoriczone jest walidacjg, tj.
wewnetrznym egzaminem (post-test) weryfikujgcym pozyskang wiedze i nabyte efekty ksztatcenia, pozytywne jego zaliczenie
honorowane jest certyfikatem potwierdzajgcym jego ukoriczenie i uzyskane efekty ksztatcenia. Walidacja przeprowadzana jest z
wykorzystaniem testu wyboru zawierajgcego 10 pytan zamknietych, w tym pytan typu case study (analiza konkretnego przypadku),

umozliwiajgce sprawdzenie osiggniecia efektéw ksztatcenia na podstawie okreslonych kryteriéw weryfikaciji.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec: 8

Przedmiot / temat
zajec

Pre-test.
Cechy dobrego

sprzedawcy z
uwzglednieniem
rodzajéw
sprzedazy.
(Testy, wyktad,
dyskusja; teoria)

Przerwa.

Zarzadzanie
strategiami

marketingowymi
w sprzedazy.
(Wyktady,
dyskusja,
¢éwiczenia;
teoria+praktyka)

Przerwa.

Pierwszy

kontakt —
wiarygodnos¢.
Sprzedaz - etapy
sprzedazy.
(Wyktady,
dyskusja,
¢éwiczenia;
teoria+praktyka)

Przerwa.

2D A co, gdy

klient jest
trudny?
Motywacja a
sprzedaz.
(Wyktady,
dyskusja; teoria)

Prowadzacy

Stanistaw Piela

Stanistaw Piela

Stanistaw Piela

Stanistaw Piela

Stanistaw Piela

Stanistaw Piela

Stanistaw Piela

Data realizacji
zajeé

24-02-2026

24-02-2026

24-02-2026

24-02-2026

24-02-2026

24-02-2026

24-02-2026

Godzina
rozpoczecia

08:45

10:15

10:30

12:00

12:45

14:15

14:30

Godzina
zakonczenia

10:15

10:30

12:00

12:45

14:15

14:30

15:30

Liczba godzin

01:30

00:15

01:30

00:45

01:30

00:15

01:00



Przedmiot / temat

Data realizacji Godzina Godzina

. Prowadzacy L, X , i Liczba godzin
zajet zajeé rozpoczecia zakonczenia
Walidacja. - 24-02-2026 15:30 16:00 00:30

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 1 230,00 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1 000,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 153,75 PLN

Koszt osobogodziny netto 125,00 PLN

Liczba prowadzacych: 1

O
—

121

Stanistaw Piela

Zarzadzanie sprzedazg ustug i towaréw, budowa relacji z Klientem, kierowanie zespotem
sprzedazowym.

Wyksztatcenie $rednie.

- Ponad 25 lat doswiadczenia w sprzedazy bezposredniej produktéw i ustug (w tym ostatnie 5 lat, co
potwierdza nabycie doswiadczenia zawodowego w zakresie tematycznym szkolenia), telefonicznej,
on-line.

- Tworzenie i zarzagdzanie dziatem sprzedazy (7 lat doswiadczenia)

- Human resources czyli zarzadzanie zasobami ludzkimi. Przeprowadzanie rekrutacji, zatrudnianie,
szkolenia i administrowanie swiadczeniami pracowniczymi w firmie.

- W ciggu ostatnich 2 lat zrealizowat 15 szkolen o tozsamej tematyce co ustuga rozwojowa
Kontakt: biuro@notebookmaster.pl

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Catos$¢ opracowanych materiatéw jest autorska i sktada sie z: opiséw, schematdw, zdje¢. Po zakoriczeniu ksztatcenia wszyscy uczestnicy

otrzymujag materiaty w formie skryptu dotyczace catosci przekazywanej wiedzy.



Kazdy uczestnik realizujgcy kurs w formie zdalnej w czasie rzeczywistym ma mozliwo$¢ otrzymania od nas (za posrednictwem kuriera)
jednostki sprzetowej. Po zakoficzonym kursie sprzet zostaje odebrany przez kuriera.

Informacje dodatkowe

Faktura za ustuge rozwojowa podlega zwolnieniu z VAT dla oséb korzystajgcych z dofinansowania powyzej 70% (zgodnie z § 3 ust. 1 pkt
14 Rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia 20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnien od podatku od towardw i ustug oraz warunkéw
stosowania tych zwolnien (t.j. Dz. U. z 2023 r. poz. 955 z p6zn. zm.)).

Szkolenie trwa 8 godzin dydaktycznych. Przerwy realizowane w trakcie szkolenia nie sg wliczane do jego czasu trwania.
| przerwa: 10:15-10:30

Il przerwa: 12:00-12:45

Il przerwa: 14:15-14:30

Zawarto umowe z Wojewddzkim Urzedem Pracy w Szczecinie na $wiadczenie ustug rozwojowych z wykorzystaniem elektronicznych bonow
szkoleniowych w ramach projektu Zachodniopomorskie Bony Szkoleniowe.

Warunki techniczne

Warunki techniczne niezbedne do udziatu w ustudze:

¢ Do potgczenia zdalnego w czasie rzeczywistym pomiedzy uczestnikami, a trenerem stuzy program “Zoom Client for Meetings” (do
pobrania ze strony https://zoom.us/download).

e Komputer/laptop z kamerka internetowg z zainstalowang aplikacjg Zoom, minimum dwurdzeniowy CPU o taktowaniu 2 GHz.

¢ Mikrofon i stuchawki (ewentualnie gtosniki).

e System operacyjny MacOS 10.7 lub nowszy, Windows 7, 8, 10, Linux: Mint, Fedora, Ubuntu, RedHat.

¢ Przegladarke internetowa: Chrome 30 lub nowszy, Firefox 27 lub nowszy, Edge 12 lub nowszy, Safari 7 lub nowsze.

¢ Dostep do internetu. Zalecane parametry przepustowosci tacza: min. 5 Mbps - upload oraz min. 10 Mbps - download, zarezerwowane
w danym momencie na prace zdalng w czasie rzeczywistym. Umozliwi to komfortowa komunikacje pomiedzy uczestnikami, a
trenerem.

¢ Link umozliwiajgcy dostep do szkolenia jest aktywny przez caty czas jego trwania, do korica zakonczenia danego etapu szkolenia.
Kazdy uczestnik bedzie mégt uzy¢ go w dowolnym momencie trwania szkolenia.

Kontakt

h E-mail szkolenia@notebookmaster.pl

Telefon (+48) 573 436 635

Artur Kowalewski



