Mozliwos$¢ dofinansowania

Kompleksowe szkolenie dla osob 6 800,00 PLN brutto

. pracujacych w branzy pogrzebowej: prawo, 6 800,00 PLN netto
med Id-  komunikacja, psychologia, sprzedaz oraz 100,00 PLN brutto/h
C———3soul marketing i automatyzacja 100,00 PLN netto/h

Numer ustugi 2025/11/30/165830/3181123

Media Soul Ewa
£6dZ / mieszana (stacjonarna potaczona z ustuga zdalng w

Napora
czasie rzeczywistym)
50/5
Kok ok ok & Ustuga szkoleniowa
2 oceny ® 68h

£ 31.01.2026 do 08.03.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Marketing

Osoby pracujace lub planujgce pracowac¢ w branzy pogrzebowej, w
szczeg6lnosci: osoby obstugujgce biuro, doradcéw klienta, osoby
przygotowujgce dokumenty, osoby odpowiedzialne za kontakt z rodzing,
osoby zajmujace sie organizacjg ceremonii, osoby prowadzgce rozmowy

Grupa docelowa ustugi handlowe oraz osoby odpowiedzialne za komunikacje lub marketing
zaktadédw pogrzebowych.

Nie jest wymagane wczesniejsze doswiadczenie szkoleniowe ani

techniczne.
Minimalna liczba uczestnikow 10
Maksymalna liczba uczestnikéw 20
Data zakonczenia rekrutacji 30-01-2026

mieszana (stacjonarna potaczona z ustugg zdalng w czasie
rzeczywistym)

Forma prowadzenia ustugi

Liczba godzin ustugi 68

Certyfikat ICVC - SURE (Standard Ustug Rozwojowych w Edukacji): Norma

Podstawa uzyskania wpisu do BUR . .. L . .
zarzgdzania jakoscig w zakresie Swiadczenia ustug rozwojowych

Cel

Cel edukacyjny



Podniesienie kompetencji osob dziatajgcych w branzy pogrzebowej w zakresie przepiséw prawa, komunikacji i obstugi

klienta.

Rozwiniecie umiejetnosci prowadzenia rozmow w sytuacjach trudnych, w tym z rodzinami w zatobie.

Przekazanie technik sprzedazy dopasowanych do wrazliwosci branzy.

Rozwiniecie kompetencji marketingowych.

Nabycie umiejetnos$ci wykorzystania narzedzi cyfrowych w pracy i komunikacji.

Nabycie umiejetnosci automatyzacji zadan i usprawnienia pracy biurowe;j.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Wiedza:

Uczestnik zna przepisy i procedury
zwigzane z pochéwkiem, rozumie
psychologie zatoby, zna zasady
komunikacji w sytuacjach trudnych,
potrafi wskazaé elementy etycznej
sprzedazy ustug pogrzebowych, zna
podstawowe zasady marketingu w
branzy wrazliwe;j.

Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji

Wiedza:

Uczestnik zna podstawowe przepisy
prawa pogrzebowego, w tym zasady
pochéwku, prawa do grobu, procedury
dotyczace dziecka martwo urodzonego
i sytuacji spornych.

Uczestnik zna kluczowe zasady
psychologii zatoby i potrafi opisaé
typowe reakcje klientow.

Uczestnik zna zasady komunikacji w
sytuacjach trudnych oraz pojecia
empatii, asertywnosci i deeskalaciji.
Test teoretyczny
Uczestnik zna podstawy sprzedazy
ustug pogrzebowych oraz potrafi
wskazac¢ elementy budowania wartosci
oferty.

Uczestnik zna zasady marketingu w
branzy wrazliwej, zasady estetyki
materiatéw informacyjnych oraz
podstawy bezpiecznej komunikacji
cyfrowej.

Uczestnik zna narzedzia cyfrowe
wykorzystywane w organizacji pracy i
komunikacji w branzy pogrzebowe;j.



Efekty uczenia sie

Umiejetnosci:

Uczestnik potrafi prowadzié¢ rozmowy z
rodzing w sposéb profesjonalny i
spokojny, tworzy¢ czytelne komunikaty i
dokumenty, reagowac na trudne
zachowania klientéw, planowac i
organizowac prace, prowadzi¢ rozmowy
sprzedazowe, przygotowywac materiaty
marketingowe oraz wykorzystywac¢
narzedzia cyfrowe i automatyzujace.

Kompetencje spoteczne:

Uczestnik potrafi dziata¢ etycznie,
zachowujac empatie i odpowiednia
postawe, potrafi wyznaczac granice,
pracowaé w kontakcie z emocjami oraz
zachowac¢ spokéj w sytuacjach presji.

Kryteria weryfikacji

Umiejetnosci:

Uczestnik potrafi poprowadzi¢ rozmowe
z rodzing w sposoéb spokojny i
profesjonalny, stosujac techniki
adekwatne do sytuacji.

Uczestnik potrafi radzi¢ sobie w
sytuacjach trudnych (konflikt, wysoka
emocjonalnos¢ klienta, presja), stosujac
techniki obnizania napiegcia.

Uczestnik potrafi przedstawic¢ oferte
ustug pogrzebowych, oméwi¢ wartosé
ustugi i poprowadzi¢ rozmowe
handlowa.

Uczestnik potrafi przygotowac czytelny
komunikat, mail, instrukcje lub materiat
informacyjny dotyczacy ustug.

Uczestnik potrafi wykorzystywaé
narzedzia marketingowe i cyfrowe do
przygotowania materiatéw, komunikaciji
i organizaciji pracy.

Uczestnik potrafi przygotowac prosty
materiat graficzny lub krétkie wideo
informacyjne, zgodne z charakterem
branzy.

Kompetencje spoteczne:

Uczestnik potrafi zachowaé empatieg i
postawe profesjonalng w kontakcie z
klientem.

Uczestnik potrafi stosowaé
asertywnos$¢ i wyznaczac granice w
sytuacjach wymagajacych.

Uczestnik potrafi pracowac¢ w
sytuacjach obcigzajacych emocjonalnie,
zachowujac spokéj i etyke.

Uczestnik potrafi dostosowac forme
komunikacji do potrzeb rodziny i
charakteru sytuacji.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.



Warunki uznania kompetencji
Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sig?

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 walidacji?

TAK

Program

Program szkolenia (68 godzin):
MODUL 1 - Prawo pogrzebowe (10 godzin)

1. Przepisy regulujgce dziatalno$é branzy pogrzebowe;j.

2. Prawo do pochowania i prawo do grobu.

3. Procedury dotyczace pochowku dziecka martwo urodzonego i zasitku pogrzebowego.
4. Oddanie zwtok na cele naukowe i pogrzeb symboliczny.

5. Procedury w przypadku nieodebrania zwtok przez rodzine.

6. Spory rodzinne dotyczace pochowania.

7. Zastosowanie przepiséw w praktyce i omdwienie przypadkow.

MODUL 2 — Kompetencje miekkie i psychologia rozmowy (5 godzin)

1. Psychologia zatoby oraz reakcje rodzin.

2. Empatia zawodowa i zasady wyznaczania granic.

3. Komunikacja w sytuacjach trudnych i wysokiego napiecia.
4. Praca na scenariuszach rozméw z klientami.

5. Asertywno$¢ w kontaktach z rodzinami.

6. Profesjonalna postawa i etykieta komunikacyjna.

7. 0dpornos¢ psychiczna i radzenie sobie ze stresem.

MODUL 3 - Sprzedaz ustug pogrzebowych (40 godzin)
Fundamenty sprzedazy

. Rola osoby prezentujacej oferte i zakres odpowiedzialnosci.
. Stereotypy i nawyki komunikacyjne.

. Btedy komunikacyjne i ich korekta.

. Rewers komunikacyjny.

. Zasada ,pozwdl kupi¢ zamiast sprzedawac”.

. Budowanie zaufania u rodziny.

. Co kupuije klient korzystajacy z ustug pogrzebowych.

. Praca z emocjami swoimi i klienta.

O 0 N O U b WN =

. Budowanie wartosci oferty.
Cwiczenia i rozmowa handlowa

1. Techniki prezentacji i komunikaciji.

2. Struktura spotkania handlowego.

3. Rozmowa o cenie i wartosci.

4. Proaktywnos¢ w kontakcie z klientem.

5. Praca z klientem trudnym.

6. Zasada ,drugiej mili” i efekt pozytywnego zaskoczenia.



7. Profilowanie behawioralne klientéw.
8. Jezyk sprzedazy w branzy pogrzebowe;j.
9. Negocjacje bez negocjaciji.
10. Wizerunek eksperta i finalizacja rozmowy.
11. Case studies i symulacje.

MODUL 4 - Marketing i automatyzacja w branzy pogrzebowej - kompetencje cyfrowe (8 godzin)

1. Profesjonalna komunikacja pisemna w branzy pogrzebowe;j.

2. Tworzenie materiatéw informacyjnych i biurowych.

3. Narzedzia Al w marketingu i organizacji pracy.

4. Tworzenie komunikatéw i newsletteréw.

5. Organizacja pracy i dokumentéw z uzyciem narzedzi cyfrowych.
6. Montaz prostych materiatéw wideo informacyjnych.

7. Zasady bezpiecznej komunikacji cyfrowe;j.

MODUL 5 - Celebracja pogrzebu i social media (3 godz)

1. Pogrzeby $wieckie
2. Social media w zaktadach pogrzebowych

W przypadku nieobecnosci uczestnika szkolenia stacjonarnego, dopuszcza sie jego udziat zdalny w czasie rzeczywistym (online), z
zachowaniem petnej interaktywnosci.

Szkolenie trwa 68 godzin zegarowych.

31 stycznia, 7, 8 marca - szkolenie stacjonarne. Pozostate dni szkolenie on-line w czasie rzeczywistym na platformie Google Meet.
Przerwy sag wliczone w czas szkolenia.

Walidacja szkolenia odbedzie si¢ ostatniego dnia 8 marca, bedzie to test teoretyczny. Walidacje przeprowadzi osoba walidujgca
Katarzyna Bassa. O wynikach walidacji uczestnicy szkolenia zostang poinformowani tego samego dnia stownie.

Po zakonczeniu szkolenia i pozytywnym wyniku walidacji uczestnicy otrzymaja certyfikat.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 42

Przedmiot / Data realizacji Godzina Godzina . . Forma
L, Prowadzacy . X , . Liczba godzin i
temat zajeé zajeé rozpoczecia zakonczenia stacjonarna

Rola

osoby

tuiacei
prezemiulacel = jokubRosiak  31-01-2026 10:00 11:30 01:30 Tak
oferte i zakres
odpowiedzial

nosci.

Przerwa Jakub Rosiak 31-01-2026 11:30 12:00 00:30 Tak
kawowa

Stereotypy i

nawyki Jakub Rosiak 31-01-2026 12:00 14:00 02:00 Tak
komunikacyjn

e.



Przedmiot /
temat zajeé

Obiad

Btedy
komunikacyjn
eiich
korekta.

Przerwa
kawowa

Rewers

komunikacyjn
y.

Psychologia
zatoby oraz
reakcje
rodzin.
Empatia
zawodowa i
zasady
wyznaczania
granic.

Komunikacja
w sytuacjach
trudnych i
wysokiego
napiecia.
Praca na
scenariuszac
h rozméw z
klientami.

Celebracja
pogrzebéw
$wieckich.

Wystagpienia
publiczne i
medialne
Doradztwo i
zarzadzanie
kryzysem w
sytuacjach
trudnych i
wrazliwych.

Prowadzacy

Jakub Rosiak

Jakub Rosiak

Jakub Rosiak

Jakub Rosiak

Bozena
Szczesna

Bozena
Szczesna

Marcin
Brodowski

Marcin
Brodowski

Data realizacji
zajeé

31-01-2026

31-01-2026

31-01-2026

31-01-2026

16-02-2026

17-02-2026

18-02-2026

19-02-2026

Godzina
rozpoczecia

14:00

15:00

17:00

18:00

08:00

08:00

08:00

08:00

Godzina
zakonczenia

15:00

17:00

18:00

20:00

11:00

11:00

11:00

11:00

Liczba godzin

01:00

02:00

01:00

02:00

03:00

03:00

03:00

03:00

Forma
stacjonarna

Tak

Tak

Tak

Tak

Nie

Nie

Nie

Nie



Przedmiot /
temat zajeé

Zasada
,pozwal kupic
zamiast
sprzedawac”.
Budowanie
zaufania u
rodziny.

28 co

kupuje klient
korzystajacy z
ustug
pogrzebowyc
h. Praca z
emocjami
swoimi i
klienta.

Przepisy
regulujace
dziatalnos¢
branzy
pogrzebowe;j.
Prawo do
pochowania i
prawo do
grobu.

Procedury
dotyczace
pochéwku
dziecka
martwo
urodzonego i
zasitku
pogrzeboweg
0. Oddanie
zwtok na cele
naukowe i
pogrzeb
symboliczny.

Procedury w
przypadku
nieodebrania
zwiok przez
rodzine. Spory
rodzinne
dotyczace
pochowania.

Prowadzacy

Jakub Rosiak

Jakub Rosiak

Dariusz
Dutkiewicz

Dariusz
Dutkiewicz

Dariusz
Dutkiewicz

Data realizacji
zajeé

20-02-2026

24-02-2026

25-02-2026

26-02-2026

27-02-2026

Godzina
rozpoczecia

08:00

08:00

08:00

08:00

08:00

Godzina
zakonczenia

11:00

11:00

11:00

11:00

11:00

Liczba godzin

03:00

03:00

03:00

03:00

03:00

Forma
stacjonarna

Nie

Nie

Nie

Nie

Nie



Przedmiot /
temat zajeé

Profesjonalna
komunikacja
pisemna w
branzy
pogrzebowe;j.
Tworzenie
materiatéw
informacyjnyc
h i biurowych.

Narzedzia Al
w marketingu
i organizacji
pracy.
Organizacja
pracy i
dokumentéw
Z uzyciem
narzedzi
cyfrowych.

Przerwa

Montaz
prostych
materiatéw
wideo
informacyjnyc
h. Zasady
bezpiecznej
komunikacji
cyfrowej

Budowanie
wartosci
oferty.

Przerwa
$niadaniowa

Techniki
prezentaciji i
komunikac;ji.

Przerwa

Data realizacji

Prowadzacy L,

zajeé
EWA NAPORA 02-03-2026
EWA NAPORA 03-03-2026
EWA NAPORA 03-03-2026
EWA NAPORA 03-03-2026
Jakub Rosiak 07-03-2026
Jakub Rosiak 07-03-2026
Jakub Rosiak 07-03-2026
Jakub Rosiak 07-03-2026

Godzina
rozpoczecia

08:00

08:00

10:00

10:45

08:00

09:30

10:30

12:00

Godzina
zakonczenia

11:00

10:00

10:45

12:00

09:30

10:30

12:00

12:30

. . Forma
Liczba godzin .
stacjonarna
03:00 Nie
02:00 Nie
00:45 Nie
01:15 Nie
01:30 Tak
01:00 Tak
01:30 Tak
00:30 Tak



Przedmiot /
temat zajeé

Struktura
spotkania
handlowego.

Obiad

Rozmowa o
ceniei
wartosci.

Przerwa

Proaktywnos¢
w kontakcie z
klientem.

Przerwa

@B Praca

z klientem
trudnym.

Zasada
Jdrugiej mili” i
efekt
pozytywnego
zaskoczenia.

Przerwa
$niadaniowa

Profilowanie
behawioralne
klientow.

Przerwa

€D Jexvk

sprzedazy w
branzy
pogrzebowe;j.

Prowadzacy

Jakub Rosiak

Jakub Rosiak

Jakub Rosiak

Jakub Rosiak

Jakub Rosiak

Jakub Rosiak

Jakub Rosiak

Jakub Rosiak

Jakub Rosiak

Jakub Rosiak

Jakub Rosiak

Jakub Rosiak

Data realizacji
zajeé

07-03-2026

07-03-2026

07-03-2026

07-03-2026

07-03-2026

07-03-2026

07-03-2026

08-03-2026

08-03-2026

08-03-2026

08-03-2026

08-03-2026

Godzina
rozpoczecia

12:30

14:00

15:00

16:30

17:00

18:30

19:00

08:00

09:30

10:30

12:00

12:30

Godzina
zakonczenia

14:00

15:00

16:30

17:00

18:30

19:00

20:00

09:30

10:30

12:00

12:30

14:00

Liczba godzin

01:30

01:00

01:30

00:30

01:30

00:30

01:00

01:30

01:00

01:30

00:30

01:30

Forma
stacjonarna

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak



Przedmiot /
temat zajeé

Obiad

Negocjacje
bez
negocjacji.

Przerwa

Wizerunek
eksperta i
finalizacja
rozmowy.

Przerwa

Walidacja:
test
teoretyczny z
catego
materiatu
szkolenia.

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Prowadzacy

Jakub Rosiak

Jakub Rosiak

Jakub Rosiak

Jakub Rosiak

Jakub Rosiak

Data realizacji
zajeé

08-03-2026

08-03-2026

08-03-2026

08-03-2026

08-03-2026

08-03-2026

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto

Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 5

Godzina
rozpoczecia

14:00

15:00

16:30

17:00

18:30

19:00

Cena

6 800,00 PLN

6 800,00 PLN

100,00 PLN

100,00 PLN

Godzina
zakonczenia

15:00

16:30

17:00

18:30

19:00

20:00

Liczba godzin

01:00

01:30

00:30

01:30

00:30

01:00

Forma
stacjonarna

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak
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1z5

EWA NAPORA

Marketingowiec i szkoleniowec z doswiadczeniem pedagogicznym. Wtasciciel firmy marketingowej
i szkoleniowej Media Soul.

225

Dariusz Dutkiewicz

Prawnik od 22 lat zajmujacy sie tematyka pogrzebowa i cmentarng Prezes Instytutu Branzy
Pogrzebowej i Cmentarnej skupiajgcego 220 zaktadéw pogrzebowych i zarzagdcéw cmentarzy autor
artykutéw do periodykéw branzowych, w tym m. in. "Branzy Pogrzebowej" od 20 lat szkoleniowiec z
zakresu prawa pogrzebowego i cmentarnego autor opracowan dla Ministerstwa Infrastruktury z
zakresu cmentarzy.

Iz

Jakub Rosiak

Trener Sprzedazy Profil zawodowy: Jakub Rosiak to doswiadczony trener i menedzer sprzedazy, od
lat zwigzany z rynkiem finansowym, ustugowym i funeralnym. tgczy praktyke biznesowg z
przygotowaniem trenerskim, prowadzac szkolenia i projekty doradcze, ktére przektadajg sie na
realne wyniki sprzedazowe i wzrost efektywnosci zespotéw. Wyksztatcenie i przygotowanie
trenerskie: Absolwent Akademii Trenera Sprzedazy — Szkota Zarzadzania Sprzedazg McHoyes &
StewrdGroup, Warszawa. Absolwent Wyzszej Szkoty Menedzerskiej w Legnicy na kierunku
zarzadzanie i marketing, specjalnos¢: inzynieria zarzadzania produkcija.

425
Bozena Szczesna
Psycholog, certyfikowany psychoterapeuta behawioralno-poznawczym, pedagog. Prowadzi wtasny

gabinet psychoterapeutyczny, jest wyktadowcg na uczelni wyzsze;.

8z5

Marcin Brodowski

Celebracja pogrzebu, mistrz ceremonii Swieckich, specjalista social media w branzy pogrzebowej

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Prezentacja pptx oraz materiaty drukowane.

Warunki techniczne

Szkolenia online odbeda sie na platformie Google Meet.



W przypadku nieobecnosci uczestnika szkolenia stacjonarnego, dopuszcza sie jego udziat zdalny w czasie rzeczywistym (online), z
zachowaniem petnej interaktywnosci na platformie Google Meet. Link otrzyma uczestnik indywidualnie bo zgtoszeniu planowanej
nieobecnosci.

Adres

al. marsz. Jozefa Pitsudskiego 11a
91-065 t6dz

woj. tédzkie

31 01 2026 Sala konferencyjna lbis t6dz Centrum
7-8 03 2026 Hotel Uniejow

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

ﬁ E-mail ewa.napora@gmail.com

Telefon (+48) 509 869 977

EWA NAPORA



