Mozliwos$¢ dofinansowania

Nowoczesny Model Sprzedazowy - 6 642,00 PLN brutto
doradztwo, wptyw i negocjacje w relacji z 5400,00 PLN netto
klientem. 316,29 PLN brutto/h
w Numer ustugi 2025/11/14/162362/3147562 257,14 PLN netto/h
TOWARDS
DEVELOPMENT
SPOLKA Z

© Trzcianka / stacjonarna
OGRANICZONA

ODPOWIEDZIALNOS
CIA

Brak ocen dla tego dostawcy

& Ustuga szkoleniowa

® 21h
£ 20.02.2026 do 22.02.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Szczegolnie zapraszamy osoby indywidualne, ktére chca podniesé swoje
kwalifikacje zawodowe i zwiekszy¢ pewnos$¢ w kontaktach z klientami —
niezaleznie od branzy, stanowiska czy dotychczasowego doswiadczenia w
sprzedazy. Szkolenie stanowi doskonaty krok rozwojowy dla oséb
planujgcych zmiane sciezki zawodowej lub przygotowujacych sie do roli
doradcy, konsultanta czy specjalisty ds. relacji z klientami.

Szkolenie skierowane jest réwniez do oséb pracujgcych w obszarze

Grupa docelowa ustugi sprzedazy, obstugi klienta, doradztwa handlowego i relacji biznesowych, ktére
chca rozwijaé swoje kompetencje doradcze, komunikacyjne i negocjacyjne w
nowoczesnym modelu sprzedazy relacyjnej.

Adresatami szkolenia sg takze freelancerzy, wtasciciele matych firm i
przedsigbiorcy, ktérzy samodzielnie sprzedajg swoje produkty lub ustugi.

Uczestnictwo nie wymaga wczesniejszego udziatu w podobnych kursach -
wystarczy motywacja do rozwoju i gotowos¢ do pracy z drugim cztowiekiem.

Minimalna liczba uczestnikéw 10
Maksymalna liczba uczestnikow 17
Data zakonczenia rekrutacji 12-02-2026
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 21



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

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

Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest rozwéj kompetencji doradczo-sprzedazowych uczestnikédw poprzez nabycie wiedzy, umiejetnosci i
postaw niezbednych do prowadzenia rozméw doradczych, budowania zaufania i prowadzenia negocjacji w sposéb
partnerski i etyczny. Szkolenie przygotowuje do samodzielnego planowania, prowadzenia i finalizowania procesu
sprzedazy w modelu doradczym oraz do swiadomego budowania dtugofalowych relacji z klientami opartych na
wspotpracy, wartosci i wzajemnym zaufaniu.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Uczestnik wskazuje charakterystyczne

cechy procesu sprzedazy transakcyjnej i Test teoretyczny
Uczestnik rozréznia elementy sprzedazy doradczej.
transakcyjnej i doradczej, wskazujac
kluczowe réznice w podejsciu do
klienta. Uczestnik okresla kluczowe réznice w
sposobie budowania relacji z klientem Test teoretyczny

w obu modelach.

Uczestnik rozpoznaje zachowania
Test teoretyczny

Uczestnik identyfikuje czynniki sprzyjajace budowaniu zaufania klienta.

budujace zaufanie i wiarygodno$é w

relacji sprzedazowej. Uczestnik okre$la dziatania i postawy,
. e s Test teoretyczny
ktore obnizajg wiarygodnos$¢ doradcy.
Uczestnik odréznia deklarowane
potrzeby klienta od rzeczywistych Test teoretyczny
Uczestnik analizuje potrzeby klienta na probleméw.
podstawie opisanych sytuacji
sprzedazowych. Uczestnik okresla informacje niezbedne
do sformutowania trafnej diagnozy Test teoretyczny
potrzeb.
Uczestnik wskazuje i okresla elementy
i . Test teoretyczny
Uczestnik formutuje komunikat sktadowe komunikatu wartosci.
wartosci w modelu cecha—przewaga-
korzy$¢ (C-P-K), dopasowany do typu Uczestnik tworzy sekwencje cecha-
klienta. przewaga—korzys¢ odpowiadajaca Test teoretyczny

potrzebom klienta.



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Uczestnik rozréznia podstawowe
techniki wptywu stosowane w procesie Test teoretyczny

Uczestnik dobiera techniki wptywu doradezym.

psychologicznego adekwatne do

zachowari i postaw klienta. Uczestnik ocenia, ktére techniki sa

adekwatne i etyczne w danej sytuaciji Test teoretyczny
sprzedazowej.

Uczestnik identyfikuje kluczowe pojecia
i etapy procesu przygotowania do Test teoretyczny

Uczestnik okresla elementy negocjacji.
przygotowania do negocjacji doradczej

(BATNA, ZOPA, kotwiczenie). Uczestnik opisuje znaczenie i

zastosowanie strategii negocjacyjnych Test teoretyczny
w kontekscie doradczym.

Uczestnik rozréznia techniki finalizacji

oparte na presji od tych wspierajacych Test teoretyczny
Uczestnik wskazuje wtasciwe sposoby decyzje klienta.
finalizacji rozmowy sprzedazowej
zgodne z zasadami etyki i partnerskiej
wspétpracy. Uczestnik okresla dziatania sprzyjajgce
utrzymaniu pozytywnej relacji po Test teoretyczny

zakonczeniu procesu sprzedazy.

Uczestnik okresla sposoby

przeniesienia nowych umiejetnosci do Test teoretyczny
Uczestnik opisuje dziatania codziennej pracy z klientem.
wdrozeniowe pozwalajace utrwalaé¢
nabyte umiejetnosci w praktyce
zawodowej. Uczestnik planuje i opisuje konkretne
dziatania rozwojowe wspierajace dalsze Test teoretyczny

doskonalenie kompetenciji doradczych.

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

Plan ramowy szkolenia

Nowoczesny Model Sprzedazowy - doradztwo, wpltyw i negocjacje w relacji z klientem.
Dzien 1 - Fundamenty sprzedazy doradczej i diagnoza potrzeb klienta

Cele dnia:

e rozréznienie miedzy sprzedazg transakcyjng a doradcza,
¢ rozwiniecie kompetencji diagnozy potrzeb klienta i komunikacji wartosci,
e zrozumienie roli doradcy jako partnera i budowniczego zaufania.

16:00-16:15 | Otwarcie i wprowadzenie
Powitanie uczestnikdw, omdwienie celow i struktury szkolenia.
Refleksja: ,Jak zmienito sie zachowanie klientéw?” — mini dyskusja i test stylu sprzedazy.
16:15-17:30 | Fundamenty sprzedazy doradczej
Nowoczesne podejscie do relacji z klientem.
Zaufanie, wptyw i wartos¢ jako filary skutecznego doradztwa.
Cwiczenia: analiza rozméw sprzedazowych i identyfikacja elementéw wptywu.
17:30-17:45 | Przerwa kawowa
17:45-19:00 | Rozmowa doradcza i diagnoza potrzeb
Techniki zadawania pytan otwartych i pogtebionych.
Identyfikacja potrzeb jawnych i ukrytych.
Cwiczenia - prowadzenie rozmowy doradczej i feedback trenerski.
19:00-20:00 | Budowanie wartosci i komunikatu doradczego — podsumowanie dnia
Tworzenie komunikatu wartosci opartego na potrzebach klienta.
Refleksja: analiza wtasnego stylu doradczego i plan wdrozenia.
Dzien 2 — Wptyw, wiarygodnos¢ i negocjacje w praktyce
Cele dnia:
¢ rozw0j umiejetnosci wptywania na decyzje klienta,
e poznanie zasad etycznej negocjacji doradczej,
e wzmocnienie wiarygodnosci w relacjach biznesowych.
09:00-10:30 | Psychologia wptywu i wiarygodnosci
Mechanizmy decyzyjne klienta i rola autorytetu doradcy.
Empatia i jezyk emocji w rozmowie handlowe;j.
Cwiczenie: dopasowanie komunikacji do typu poznawczego klienta.
10:30-10:45 | Przerwa kawowa

10:45-12:15 | Budowanie wartosci i komunikatu doradczego (kontynuacja)



Formutowanie przekazu: cecha — przewaga — korzys¢.

Autentycznos¢ i spojnosé komunikatu doradcy.

Cwiczenia praktyczne.

12:15-12:45 | Przerwa obiadowa

12:45-14:15 | Negocjacje doradcze — przygotowanie i strategie
Przygotowanie do rozmowy negocjacyjnej (BATNA, ZOPA, kotwiczenie).
Balans miedzy interesem klienta a wartoscig oferty.

Symulacje negocjacji z oméwieniem wynikow.

14:15-14:30 | Przerwa kawowa

14:30-16:00 | Finalizacja i utrzymanie relacji po sprzedazy
Domykanie rozmoéw bez presji i budowanie zaufania po decyz;ji.
Cwiczenia sceniczne: ,jezyk komfortu vs jezyk presji”.

16:00-17:00 | Zarzadzanie emocjami i stresem w procesie sprzedazy
Rozpoznawanie zrédet stresu w kontakcie z klientem.

Techniki automotywaciji i regulacji emocji.

Dzien 3 — Wdrozenie i rozwdj w praktyce doradczej sprzedazy

Cele dnia:

¢ utrwalenie nowych umiejetnosci w planie dziatah wdrozeniowych,
e rozwdj strategii budowania relacji dtugofalowych,
e integracja wiedzy i przygotowanie do walidacji efektow.

09:00-10:30 | Wdrazanie nowych umiejetnosci

Analiza efektéw zastosowania poznanych technik.

Tworzenie planu dziatan rozwojowych.

10:30-10:45 | Przerwa kawowa

10:45-12:15 | Jak reagowac na ,brak decyzji” i utrzymac relacje
Strategie podtrzymywania kontaktu z klientem niezdecydowanym.
Budowanie lojalnosci i zaufania po sprzedazy.

12:15-12:45 | Przerwa obiadowa

12:45-14:15 | Domykanie sprzedazy bez presji

Wzmacnianie poczucia bezpieczenstwa decyzyjnego klienta.
Scenki rozméw finalizujgcych i analiza styléw komunikacji.
14:15-15:45 | Strategie budowania relacji dlugofalowych z klientami
Tworzenie partnerskich relacji opartych na wspétpracy i wartosci.
Cwiczenia: plan utrzymania klienta i rozwdj relacji po sprzedazy.
15:45-16:00 | Przerwa kawowa

16:00-17:15 | Opracowanie indywidualnego planu wdrozenia

Podsumowanie postepéw i okreslenie celéw wdrozeniowych.



17:15-17:45 | Podsumowanie szkolenia i refleksja

Omédwienie najwazniejszych wnioskéw i rekomendacji rozwojowych.
17:45-18:00 | Walidacja efektow uczenia sie

Test teoretyczny potwierdzajacy osiggniecie efektdéw uczenia sie.

Szkolenie ma charakter warsztatowy - 70% czasu stanowiag ¢wiczenia, analizy przypadkow i symulacje rozmoéw z klientami.

Ustuga w harmonogramie opisana jest w godzinach dydaktycznych, tj. za godzine ustugi szkoleniowej rozumie sie 45 min. W
harmonogramie szkolenia zostaty uwzglednione przerwy: 1 x 30 minut (przerwa obiadowa) oraz 2 x 15 minut (przerwy kawowe) kazdego

dnia, wyjatek stanowi dzier pierwszy szkolenia, kiedy przewidziana jest jedna przerwa kawowa (1x15minut).

Walidacja efektéw uczenia sie

Test teoretyczny (pytania jednokrotnego i wielokrotnego wyboru, w tym pytania otwarte sytuacyjne).

Osiagniecie efektdw uczenia sie zostanie zweryfikowane poprzez test teoretyczny oceniajgcy poziom opanowania wiedzy i rozumienia
zasad sprzedazy doradczej, komunikacji warto$ci, psychologii wptywu oraz negocjacji. Test pozwoli sprawdzi¢ zdolno$¢ analizowania
sytuacji sprzedazowych, rozrézniania modeli dziatan, identyfikacji czynnikéw budujgcych zaufanie oraz oceny wtasciwych strategii w

procesie doradczym.

Osiggniecie efektow uczenia sie zostanie zweryfikowane w wymienionych formach walidacji i potwierdzone przez osobe wskazang do

walidacji w niniejszej karcie.

Rozdzielno$¢ osobowa walidacji - rozdzielnos$¢ szkolenia od walidacji. Osoba szkolgca nie ocenia wiedzy i umiejetnosci swoich

kursantow w zakresie, w ktérym nauczata. Koricowg walidacje prowadzi odrebna osoba.

Podstawa zwolnienia z VAT: dofinansowanie w co najmniej 70% - zgodnie z tre$cig § 3 ust. 1 pkt 14 Rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia
20.12.2013r. w sprawie zwolnien od podatku od towaréw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnien (Dz. U. z 2013 r. poz. 1722 ze zm.)

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 23

Przedmiot / temat

L, Prowadzacy
zajec
Otwarcie i
wprowadzenie - Karolina
cele i struktura Sliwinska
szkolenia.
Fundamenty Karolina
sprzedazy Sliwinska
doradcze;j.

EF¥%) Przerwa Karolina
kawowa. Sliwinska
Rozmowa
doradczai Karolina
diagnoza Sliwiriska

potrzeb.

Data realizacji
zajeé

20-02-2026

20-02-2026

20-02-2026

20-02-2026

Godzina
rozpoczecia

16:00

16:15

17:30

17:45

Godzina
zakonczenia

16:15

17:30

17:45

19:00

Liczba godzin

00:15

01:15

00:15

01:15



Przedmiot / temat

zajec

Budowanie

wartosci i
komunikatu
doradczego.
Podsumowanie
dnia.

Psychologia
wptywu i
wiarygodnosci.

Przerwa

kawowa.

[F¥%) Budowanie
wartosci i
komunikatu
doradczego.

Przerwa

obiadowa.

Negocjacje
doradcze -
przygotowanie i
strategie.

Przerwa

kawowa.

Finalizacja i
utrzymanie
relacji po
sprzedazy.

Zarzadzanie
emocjami i
stresem w
procesie
sprzedazy.

Wdrazanie
nowych
umiejetnosci.

Przerwa

kawowa.

Prowadzacy

Karolina
Sliwinska

Karolina

Sliwinska

Karolina
Sliwiriska

Karolina
Sliwinska

Karolina
Sliwiriska

Karolina
Sliwinska

Karolina
Sliwinska

Karolina
Sliwinska

Karolina
Sliwinska

Karolina

Sliwinska

Karolina
Sliwiriska

Data realizacji
zajeé

20-02-2026

21-02-2026

21-02-2026

21-02-2026

21-02-2026

21-02-2026

21-02-2026

21-02-2026

21-02-2026

22-02-2026

22-02-2026

Godzina
rozpoczecia

19:00

09:00

10:30

10:45

12:15

12:45

14:15

14:30

16:00

09:00

10:30

Godzina
zakonczenia

20:00

10:30

10:45

12:15

12:45

14:15

14:30

16:00

17:00

10:30

10:45

Liczba godzin

01:00

01:30

00:15

01:30

00:30

01:30

00:15

01:30

01:00

01:30

00:15



Przedmiot / temat
zajec

D S

reagowac na
"brak decyzji" i
utrzymacé relacje.

Przerwa

obiadowa.

Domykanie
sprzedazy bez
presiji.

Strategie
budowania relacji
dtugofalowych z

klientami.

Przerwa

kawowa.

Opracowanie
indywidualnego
planu wdrozenia.

Podsumowanie
dni
szkoleniowych.

Walidacja

efektéw uczenia
sie - test wiedzy i
umiejetnosci
wysytany do
walidatora.

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto

Prowadzacy

Karolina
Sliwinska

Karolina
Sliwinska

Karolina
Sliwiriska

Karolina
Sliwinska

Karolina
Sliwinska

Karolina
Sliwiriska

Karolina
Sliwinska

Karolina
Sliwinska

Data realizacji
zajeé

Godzina
rozpoczecia

22-02-2026 10:45
22-02-2026 12:15
22-02-2026 12:45
22-02-2026 14:15
22-02-2026 15:45
22-02-2026 16:00
22-02-2026 17:15
22-02-2026 17:45

Cena

6 642,00 PLN

5400,00 PLN

Godzina
zakonczenia

12:15

12:45

14:15

15:45

16:00

17:15

17:45

18:00

Liczba godzin

01:30

00:30

01:30

01:30

00:15

01:15

00:30

00:15



Koszt osobogodziny brutto 316,29 PLN

Koszt osobogodziny netto 257,14 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

O Karolina Sliwifiska

‘ ' Karolina wspiera firmy w rozwoju, integrujac wiedze psychologiczng z praktycznymi rozwigzaniami
biznesowymi. Jej historia zawodowa zwigzana jest z obszarem sprzedazy w najwiekszych firmach z
sektora FMCG, TSL czy branzy szkoleniowej. Od lat wspétpracuje z kluczowymi klientami na rynku
polskim jako konsultant biznesowy i trener. Z wyksztatcenia psycholog i socjolog. W obszarze
psychologii specjalizuje sie w neuropsychologii oraz psychologii osobowos$ci oraz zastosowaniu tej
wiedzy w biznesie i samorozwoju. W trakcie prowadzonych zaje¢ na sali szkoleniowej jej celem jest
przekazanie rzetelnej wiedzy dotyczacej praktycznego zastosowania psychologii w codziennej pracy
przy wykorzystaniu naukowo zweryfikowanych metod diagnostycznych do oceny
potencjatu/kompetencji uczestnikéw. Certyfikowany trener biznesu oraz konsultant narzedzi
diagnostycznych DISC3 Trainer&Facylitator DISC/TEAMS/VALUES i BAI (styl komunikaciji, role
zespotowe, warto$ci, wewnetrzne motywacje) oraz narzedzia do pomiaru odpornosci psychicznej
MTQ48plus. Jest czynnym mediatorem wpisanym na liste mediatoréw sgdowych. Aktualnie
zdobywa uprawnienia psychoterapeuty poznawczo- behawioralnego. Wyktadowca akademicki na
Uniwersytecie SWPS na kierunkach psychologia sprzedazy, psychologia spoteczna.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Kazdy uczestnik otrzymuje zestaw materiatéw szkoleniowych w formie drukowanej i/lub elektronicznej, w tym:

e podrecznik uczestnika z tre$ciami merytorycznymi,
e check-liste ,Sprzedawca jako doradca”,
¢ plan wdrozeniowy po szkoleniu.

Wszystkie materiaty opracowane sg autorsko przez trenera prowadzgcego i stanowig praktyczne narzedzia do wykorzystania w
codziennej pracy sprzedazowe;j.

Warunki uczestnictwa

Do udziatu w szkoleniu nie jest wymagane wczesniejsze doswiadczenie sprzedazowe, jednak wskazane jest, aby uczestnik byt osobg
pracujaca lub planujaca prace w obszarze sprzedazy, obstugi klienta lub doradztwa handlowego. Uczestnicy powinni posiada¢
umiejetno$¢ komunikacji interpersonalnej w jezyku polskim oraz gotowos$¢ do udziatu w ¢wiczeniach praktycznych i pracy warsztatowej w
grupie.

Warunkiem uczestnictwa z dofinansowaniem jest rejestracja i zatozenie konta w BUR, dokonanie zapisu na szkolenie za posrednictwem BUR
oraz spetnienie wszystkich warunkéw okreslonych przez Operatora.

Fakt uczestnictwa w kazdym dniu ustugi rozwojowej musi zosta¢ potwierdzony przez uczestnika wtasnorecznym podpisem ztozonym na
udostepnionej przez organizatora liScie obecnosci.



Informacje dodatkowe

Ustuga realizowana jest w godzinach zegarowych, tj. za godzine ustugi szkoleniowej rozumie sie 60 min. W harmonogramie szkolenia
zostaty uwzglednione przerwy: 1 x 30 minut (przerwa obiadowa) oraz 2 x 15 minut (przerwy kawowe) kazdego dnia, wyjatek stanowi
dzien pierwszy szkolenia, kiedy przewidziana jest jedna przerwa kawowa (1x15minut).

Metoda walidacji

Osiggniecie efektow uczenia sie zostanie zweryfikowane poprzez test teoretyczny oceniajgcy poziom opanowania wiedzy i rozumienia
zasad sprzedazy doradczej, komunikacji wartosci, psychologii wptywu oraz negocjacji. Test pozwoli sprawdzi¢ zdolno$¢ analizowania
sytuacji sprzedazowych, rozrézniania modeli dziatan, identyfikacji czynnikdédw budujgcych zaufanie oraz oceny wtasciwych strategii w
procesie doradczym.

Osiagniecie efektéw uczenia sie zostanie zweryfikowane w wymienionych formach walidacji i potwierdzone przez osobe wskazang do
walidacji w niniejszej karcie.

Adres

Trzcianka
Trzcianka

woj. wielkopolskie

Szkolenie realizowane w formie stacjonarnej. Miejsce realizacji szkolenia zostanie ustalone po zakoriczeniu zapiséw
uczestnikow.

Kontakt

ﬁ E-mail karolina@blisko-biznesu.pl

Telefon (+48) 883 138 088

Karolina Sliwinska



