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TECHNIKI SPRZEDAZY W PRAKTYCE - 2 720,00 PLN brutto
inspirujgce warsztaty praktyczne. 2720,00 PLN netto
Certyfikowane szkolenie 170,00 PLN brutto/h

Numer ustugi 2025/12/16/21381/3215297 170,00 PLN netto/h

Bartag / mieszana (stacjonarna potgczona z ustuga zdalna
w czasie rzeczywistym)

& Ustuga szkoleniowa
® 16h
5 16.01.2026 do 21.01.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz
¢ Menedzerowie sprzedazy,
¢ Przedstawiciele handlowi, handlowcy, doradcy klienta, specjalisci ds.
sprzedazy dziatéw sprzedazy
Grupa docelowa ustugi « Osoby kontaktujacy sie z klientem bezposrednio lub/i przez telefon,
e Konsultanci ds. sprzedazy
e Zainteresowane osoby powigzane z handlem i sprzedaza.
Minimalna liczba uczestnikow 5
Maksymalna liczba uczestnikow 20
Data zakornczenia rekrutacji 15-01-2026

Forma prowadzenia ustugi

Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

mieszana (stacjonarna potgczona z ustugg zdalng w czasie
rzeczywistym)

16

Certyfikat systemu zarzadzania jakoscig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO
9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

Ustuga przygotowuje do nabycia kompetencji w zakresie doskonalenia umiejetnosci praktycznego zastosowania technik
sprzedazy, Zapoznanie i praktyczne przetrenowanie sprawdzonych technik sprzedazy, Rozwijanie kompetenc;ji
sprzedazowych, Praca na konkretnych przyktadach z realnosci zawodowej Uczestnikéw, Nabycie umiejetnosci



przekonywania i argumentowania podczas prezentacji produktéw Klientowi, Poznanie swoich mocnych stron i ich
wykorzystanie w procesie sprzedazy.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Wiedza:

- identyfikuje rézne typy klientéw oraz
dopasowaé do nich sposéb
komunikacji.

- stosuje techniki skutecznego
pozyskiwania referencji i budowania
bazy potencjalnych klientéw.

- objasnia zasady etyczne i standardy
pracy przedstawiciela handlowego

Umiejetnosci:

- Planuje dziatania sprzedazowe i
ustala¢ priorytety w warunkach presji
czasu.

- Prowadzi¢ rozmowe handlowa zgodnie

z przygotowanym scenariuszem,
uwzgledniajac potrzeby i typ
osobowosci klienta.

- Buduje dlugoterminowe relacje z
klientami oparte na zaufaniu i
obustronnych korzysciach.

Kompetencje spoteczne:

- ocenia jak odpowiednio reagowaé w
réznych sytuacjach zwigzanych z
wykonywanym zawodem

- identyfikuje wtasny styl uczenia sie i

wybiera sposoby dalszego ksztatcenia,

- okresla znaczenie komunikacji
interpersonalnej oraz prawidtowo
identyfikuje i rozstrzyga dylematy
zwigzane z wykonywaniem zawodu.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji

Uczestnik po szkoleniu:

- Analizuje sytuacje handlowe i potrafi
okresli¢, z jakim typem klienta ma do
czynienia.

- wyjasnia, w jaki spos6b prowadzié
rozmowe z klientem w celu uzyskania
referenciji.

- Rozréznia dziatania zgodne i
niezgodne z etyka zawodowa

Uczestnik po szkoleniu:

- Wskazuje i uzasadnia priorytety w
planie dziatania w sytuacji wielu zadan
jednoczesnie.

- Stosuje elementy przygotowanego
scenariusza (np. otwarcie, rozpoznanie
potrzeb, prezentacja oferty,
domkniecie).

- Proponuje klientowi rozwigzania
korzystne dla obu stron (win-win).

- dobiera odpowiednie metody do
dalszego ksztatcenia

- reaguje odpowiednio do réznorodnych
kontekstow zawodowych

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Debata swobodna

Test teoretyczny

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 weryfikacji?



TAK

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

TAK

Program

Ustuga szkoleniowa realizowana w wymiarze 16 godzin zegarowych (1 godz. = 60 min), w formie stacjonarnej oraz zdalnej w czasie
rzeczywistym, z wykorzystaniem metod interaktywnych (wyktad, dyskusja moderowana, ¢wiczenia praktyczne, symulacje). Przerwy sg
wliczone w czas realizacji ustugi.

Zakres szkolenia

1. Wprowadzenie do ustugi rozwojowej
e przedstawienie celu, zakresu tematycznego i organizacji szkolenia
¢ okreslenie zasad wspotpracy i aktywnego udziatu uczestnikéw

2. Organizacja pracy wtasnej w sprzedazy
e wyznaczanie celéw sprzedazowych i planowanie dziatan
¢ ustalanie priorytetdw oraz zarzadzanie czasem
e monitorowanie efektéw pracy wtasnej
¢ radzenie sobie ze stresem i presjg czasu

3. Prospecting i pozyskiwanie klientéw
* identyfikacja profilu klienta
e zrodta pozyskiwania klientéw i rekomendacii
e metody organizacji pracy handlowca w zakresie prospectingu

4. Przygotowanie do rozmowy sprzedazowej
¢ planowanie rozmowy z klientem
e przygotowanie scenariusza rozmowy sprzedazowej
e zasady skutecznej komunikacji i budowania pierwszego wrazenia

5. Nawigzywanie i prowadzenie kontaktu z klientem
e techniki autoprezentacji i budowania wiarygodnosci
e zasady profesjonalnej komunikacji handlowej
¢ standardy etyczne w pracy przedstawiciela handlowego

6. Identyfikacja potrzeb i typow klientow
e rozpoznawanie typéw osobowosci klientéw
¢ dostosowanie stylu komunikacji do preferencji klienta
e céwiczenia praktyczne z zakresu identyfikacji potrzeb

7. Proces sprzedazy i techniki sprzedazowe
e etapy procesu sprzedazy
¢ diagnoza potrzeb klienta
e prezentacja oferty i wartosci dodane;j
e reagowanie na obiekcje klienta

8. Zamykanie sprzedazy i obstuga posprzedazowa
 techniki finalizacji sprzedazy
e rozpoznawanie sygnatéw zakupowych
¢ budowanie dtugofalowych relacji z klientem

9. Trudny klient i sytuacje problemowe w sprzedazy
e rozpoznawanie trudnych zachowan klientow
e asertywne techniki komunikacyjne
* metody radzenia sobie z oporem klienta

10. Podsumowanie i walidacja efektéw uczenia sie



¢ podsumowanie kluczowych zagadnien
e test wiedzy (pre-test / post-test z wynikiem generowanym automatycznie)
e omoéwienie wnioskéw i rekomendacji wdrozeniowych

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 11

Przedmiot /
temat zajeé

IFSEN PRE
TEST

Wprowadzeni
e do ustugi
rozwojowej

Organizacja
pracy wtasnej

Przerwa

Prospecting,
czyli
poszukiwanie
Klientéw -
organizacja
pracy
Handlowca

Przygotowani
e do rozmowy
z klientem 5.
Nawigzanie
pierwszego
kontaktu z
klientem -
otwarcie
rozmowy

Identyfikacja
potrzeb i
typow
klientéw

Prowadzacy

Dariusz
Kowalski

Dariusz
Kowalski

Dariusz
Kowalski

Dariusz
Kowalski

Dariusz
Kowalski

Dariusz
Kowalski

Data realizacji
zajec

16-01-2026

16-01-2026

16-01-2026

16-01-2026

16-01-2026

16-01-2026

19-01-2026

Godzina
rozpoczecia

08:00

09:00

12:00

13:00

13:30

15:00

09:00

Godzina
zakonczenia

09:00

12:00

13:00

13:30

15:00

16:00

11:00

Liczba godzin

01:00

03:00

01:00

00:30

01:30

01:00

02:00

Forma
stacjonarna

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Nie



Przedmiot / Data realizacji
L, Prowadzacy o,
temat zaje¢ zajec

Identyfikacja

klienta/

Techniki - 19-01-2026
sprzedazy -

proces

sprzedazy

Zamykanie
sprzedazy i
obstuga
posprzedazo
wa

21-01-2026

Trudny

klient i

sytuacje - 21-01-2026
problemowe

w sprzedazy

Podsumowani

e i walidacja - 21-01-2026
efektow

uczenia sie

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto
Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

Godzina Godzina
rozpoczecia zakonczenia
11:00 13:00
09:00 11:00
11:00 12:30
12:30 13:00

Cena

2720,00 PLN

2 720,00 PLN

170,00 PLN

170,00 PLN

Liczba godzin

02:00

02:00

01:30

00:30

Forma
stacjonarna

Nie

Nie

Nie

Nie



Dariusz Kowalski

Wyksztatcenie:

Wyzsza Szkota Bankowa - Psycholog Biznesu, Studia Podyplomowe - Manager Zarzadzania
Zasobami Ludzkimi, Politechnika Koszalirska - Spec. ds. Marketingu, Przedsiebiorca od 1991r,
Wtasciciel Maritime Consulting Poland od 2015r.

Uprawnienia:

Kapitan Jachtowy, Kapitan Motorowodny, Voditielj Brodice - Chorwacki Kpt jachtowy,

Instruktor sportéw wodnych,

Operator morskiego radia SRC

Mam za sobg lata doswiadczen przy realizacji projektow szkoleniowych w ramach Programow
operacyjnych POKL, PO Ryby, czy POWER. Moje doswiadczenie w dziatalnosci zeglarskiej i
szkoleniowej zdobyte podczas wielu przebytych mil morskich oraz mojej pracy w Akademii Morskiej
w Szczecinie pozwolito mi na:

1/ Organizacje szkolen zeglarskich m.in. na zlecenie Zarzadu Portu w Kotobrzegu dla 120 uczniéw ,
2/ Realizacje autorskiego projektu w AM Szczecin w ramach POKL 8.1.1 ,Promowanie $wiadomosci
ekologicznej poprzez ekoturystyke zeglarska” program szkolen zeglarski tgcznie dla 116 osob,

3/ Organizacje zajec i przeszkolenie mtodziezy w ramach obozéw i kolonii tematycznych z zakresu
sportéw wodnych dla 86 oséb na zlecenie Ministerstwa Obrony Narodowej,

4/ Organizacje rejsow stazowo — szkoleniowych pod zaglami na morzach i oceanach dla 196 osdb,
5/ Ustugi Skippera na jachtach zaglowych dla 168 osdb,

6/ Lacznie przebyte pod zaglami 14879 mil morskich w wymiarze 14 458h.

Przeprowadzonych samodzielnie w latach 2015-2025 liczne szkolenia i doradztwa w zakresie
kompetenciji i kwalifikacji zawodowych.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnik

e otrzymuje certyfikat wydany przez jedng z wiodacych firm szkoleniowych w Polsce
e materiaty szkoleniowe w wersji papierowej i elektronicznej.

Informacje dodatkowe

Forma i sposob realizacji ustugi rozwojowej

¢ Ustuga szkoleniowa realizowana jest w formie stacjonarnej i zdalnej (online), zgodnie z informacjg zawartg w opisie ustugi.

e W przypadku realizacji szkolenia w formie zdalnej wymagany jest dostep do urzadzenia z dostepem do Internetu (komputer, tablet lub
telefon) oraz urzadzenia umozliwiajacego odbiér dzwigku.

e Szkolenie prowadzone jest w czasie rzeczywistym, w formule synchronicznej, z zapewnionym bezposrednim kontaktem uczestnikéw z
trenerem.

e Zajecia realizowane sg w sali szkoleniowej lub w wirtualnym pokoju konferencyjnym, w kameralnej grupie uczestnikdéw, umozliwiajacej
aktywny udziat w szkoleniu.

» Trener prowadzi zajgcia ,na zywo”", z wykorzystaniem prezentacji multimedialnych, ankiet oraz éwiczen,

e W trakcie szkolenia stosowane sg metody aktywizujgce, umozliwiajgce uczestnikom zadawanie pytan oraz udzielanie odpowiedzi w
czasie rzeczywistym.

Warunki techniczne

Wymagania techniczne:



¢ Platforma /rodzaj komunikatora, za posrednictwem ktérego prowadzona bedzie ustuga - Platforma Zoom (https://zoom-video.pl/)
Wymagania sprzetowe:

¢ Minimalne wymagania sprzetowe, jakie musi spetnia¢ komputer Uczestnika lub inne urzadzenie do zdalnej komunikacji - komputer, laptop lub
inne urzadzenie z dostepem do internetu

¢ Minimalne wymagania dotyczace parametréw tacza sieciowego, jakim musi dysponowa¢ Uczestnik - minimalna predkosé tacza: 512 KB/sek

¢ Niezbedne oprogramowanie umozliwiajgce Uczestnikom dostep do prezentowanych tresci i materiatéw - komputer, laptop lub inne
urzadzenie z dostepem do internetu. Nie ma potrzeby instalowania specjalnego oprogramowania.

Adres

ul. Teczowy Las 5/1
10-677 Bartag

woj. warminsko-mazurskie

State miejsce wykonywania dziatalnosci Viri-Pug

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Widfi

Kontakt

h E-mail d.kowalski@doszkolimy.pl

Telefon (+48) 603 101 595

Dariusz Kowalski



