Mozliwo$¢ dofinansowania

Nowe otwarcie w sprzedazy - 5100,00 PLN brutto
elastycznosé, relacje, odpornosé. Ustuga w 500,00 PLN  netto

'Katowice ®
ZEl OIM formie zdalnej w czasie rzeczywistym. 164,52 PLN brutto/h

Numer ustugi 2025/12/16/7675/3215407 164,52 PLN netto/h

Zaktady Badan i
Atestacji "ZETOM"
im. prof. F. Stauba w
Katowicach Spétka

Z bgraniczong © zdalna w czasie rzeczywistym

odpowiedzialnoscia g Ustuga szkoleniowa

Kk KKk 49/5  (@© 31h
5969 ocen B3 09.03.2026 do 17.03.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Grupa docelowa:

¢ handlowcy

¢ doradcy

e sprzedawcy

¢ przedstawiciele handlowi

e pracownicy bez doswiadczenia wdrazani do dziatan sprzedazowych

Grupa docelowa ustugi Szkolenie skierowane jest do oséb, ktore:
e pracujg w sprzedazy lub obstudze klienta
e realizujg zadania zwigzane ze sprzedazg, budowaniem relacji i
dostosowywaniem sie do zmian rynkowych,
¢ posiadajg podstawowg wiedze z zakresu sprzedazy i komunikacji,
* s3 gotowe rozwija¢ umiejetnosci migkkie: elastycznos$¢, odpornosc
psychiczng i relacyjnosc¢.

Minimalna liczba uczestnikow 3

Maksymalna liczba uczestnikow 16

Data zakonczenia rekrutacji 08-03-2026

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym

Liczba godzin ustugi 31



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

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

Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest przygotowanie uczestnikéw do skutecznego dziatania w zmiennym srodowisku sprzedazy poprzez
rozwoj elastycznosci, odpornosci psychicznej i budowanie dtugotrwatych relacji z klientami. Uczestnicy naucza sie
adaptowac strategie sprzedazowe do dynamicznych warunkéw rynkowych oraz rozwija¢ kompetencje psychospoteczne
niezbedne w nowoczesnym handlu.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

WIEDZA: Charakteryzuje role
elastycznosci w pracy handlowca

UMIEJETNOSC: Okreéla znaczenie

odpornosci psychicznej w kontaktach z

klientem

WIEDZA: Opisuje techniki budowania i
utrzymywania relacji z klientem

UMIEJETNOSC: Dopasowuje stylu
sprzedazy do typu klienta

UMIEJETNOSC: Rozréznia zachowania
asertywne, ulegte i agresywne w
kontekscie sprzedazy

WIEDZA: Wymienia metody
utrzymywania motywac;ji i
zaangazowania w trudnych warunkach
sprzedazy

KOMPETENCJE SPOLECZNE:
Identyfikuje elementy komunikacji
wspierajace relacyjnosé

KOMPETENCJE SPOLECZNE: Zna
zasady adaptacyjnego zarzadzania
soba w sytuacjach zmian

Kryteria weryfikacji

Wymienia przyktady zastosowania
elastycznego podejscia w sprzedazy

Stosuje strategie radzenia sobie ze
stresem i niepowodzeniem w sprzedazy

Wymienia kluczowe elementy relacji
sprzedazowej i wskazuje dziatania
utrwalajace lojalnos¢ klienta

Przyporzadkowuje techniki
sprzedazowe do styléw zachowan
klienta

Identyfikuje postawy i zachowania w
opisanych sytuacjach sprzedazowych

Podaje sposoby samoregulaciji i
utrzymywania koncentracji na celach
handlowych

Wskazuje techniki aktywnego
stuchania, parafrazy, komunikacji
empatycznej

Okresla, jakie dziatania pomagaja
dostosowac sie do zmian rynkowych
lub organizacyjnych

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny



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: Elastycznos¢ w sprzedazy — dostosowanie do zmieniajacego sie rynku

1. Wprowadzenie do szkolenia: cele, zasady, oczekiwania uczestnikéw - rozmowa na zywo, czat

2. Elastycznos¢ jako kluczowa kompetencja handlowca XXI wieku - ¢wiczenia

3. Analiza zmian rynkowych — co wptywa na potrzebe elastycznosci? - rozmowa na zywo, czat

4. Adaptacyjnosc¢ vs. sztywnos$¢ — analiza wtasnych postaw i stylow dziatania - éwiczenia

5. Cwiczenia: Studium przypadkéw — jak zmienié podejécie do klienta w trudnych warunkach - éwiczenia
6. Elastyczne techniki sprzedazy — jak dobiera¢ strategie do sytuacji - ¢wiczenia

7. Oméwienie narzedzi wspierajgcych elastycznos¢ (CRM, dane, automatyzacja) - rozmowa na zywo, czat
8. Podsumowanie dnia, refleksja, pytania - rozmowa na zywo, czat

Dzien 2: Relacje w sprzedazy - od transakcji do partnerstwa

1. Znaczenie relacji w procesie sprzedazowym — psychologia zaufania - rozmowa na zywo, czat

2. Techniki budowania dtugofalowych relacji z klientem - rozmowa na zywo, czat

3. Komunikacja relacyjna: aktywne stuchanie, empatia, dopasowanie stylu — ¢wiczenia

4. Cwiczenia: Asertywnos$¢ w relacjach sprzedazowych — scenki i analiza — éwiczenia

5. Personalizacja oferty jako forma pogtebiania relacji - rozmowa na zywo, czat

6. Zarzadzanie relacjami po sprzedazy — follow-up, lojalno$¢, obstuga posprzedazowa - rozmowa na zywo, czat
7. Praca na case study — przyktady relacyjnego podejscia do klientéw — cwiczenia

8. Podsumowanie i feedback - rozmowa na zywo, czat

Dzien 3: Odpornosé psychiczna — jak przetrwaé i rozwijaé¢ sie w zmiennych warunkach

. Wprowadzenie do pojecia odpornosci psychicznej — czym jest i dlaczego jest kluczowa— rozmowa na Zywo

. Stres w sprzedazy - zrédta, mechanizmy, konsekwencje- rozmowa na Zywo

. Strategie radzenia sobie z porazkami i odrzuceniem— ¢wiczenia

. Motywacja wewnetrzna - jak jg pielegnowaé w trudnych momentach— rozmowa na zywo

. Cwiczenia: Techniki samoregulaciji i wzmacniania odpornosci (oddech, fokus, dialog wewnetrzny) — éwiczenia
. Praca w zespole a odpornos¢ — jak wspierac¢ i korzysta¢ z grupy — éwiczenia

. Praca nad postawa: pozytywnos¢, elastyczno$é poznawcza, samoswiadomos¢ — éwiczenia

. Dziennik sprzedazowy jako narzedzie samorozwoju— rozmowa na Zywo

o N O oA WN =

Dzien 4: Nowe otwarcie - integracja kompetencji i wdrozenie

1. Model elastycznego i odpornego sprzedawcy— rozmowa na Zywo
2. Symulacje: trudne rozmowy z klientem, reakcje na obiekcje, budowanie zaufania — éwiczenia



3. Wdrazanie relacyjnych strategii w sSrodowisku pracy — plan dziatania — ¢wiczenia
4. Mapa zasobow osobistych — analiza mocnych stron uczestnikéw - ¢wiczenia

5. Podsumowanie i wnioski— rozmowa na Zywo

6. Test wiedzy. Walidacja

Szkolenie obejmuje 31 godzin, przy czym kazda godzina trwa 45 minut. Kazdego dnia zaje¢ przewidziana jest 15-minutowa przerwa.

Przerwy sag wliczone do czasu trwania ustugi.

Program konczy sie walidacjg w formie testu teoretycznego.

Wybrane metoda walidacji umozliwia zweryfikowanie wiedzy, umiejetnosci i kompetencji spotecznych (postaw).
Walidacja obejmuje catos$¢ procesu, az do momentu uzyskania oceny efektéw uczenia sie.

Minimalny poziom kwalifikowalno$ci poprawnych odpowiedzi w tescie wiedzy wynosi 80%

Szkolenie obejmuje:

15h zaje¢ teoretycznych (wyktad) + 15h zaje¢ praktycznych (¢wiczenia) + 1h walidacji = 31h

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 34

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
L, Prowadzacy L, R , R
zajeé zajeé rozpoczecia zakonczenia

Wprowadzenie
do szkolenia:
cele, zasady,

. . Marta Gtowacka 09-03-2026 08:00 08:45
oczekiwania
uczestnikow -
rozmowa na

zywo, czat

Elastycznosé
jako kluczowa
kompetencja
handlowca XXI
wieku - éwiczenia

Marta Gtowacka 09-03-2026 08:45 09:30

EEED Analiza

zmian rynkowych

- co wplywa na

potrzebe Marta Gtowacka 09-03-2026 09:30 10:15
elastycznosci? -

rozmowa na

zywo, czat

Liczba godzin

00:45

00:45

00:45



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

" L, . 3 . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakorczenia

Adaptacyjnosé

vs. sztywnos¢ -

analiza wtasnych Marta Gtowacka 09-03-2026 10:15 11:00 00:45
postaw i styléow

dziatania -

éwiczenia

Cwiczenia:

Studium

przypadkéw - jak

zmienié

podejscie do Marta Glowacka 09-03-2026 11:00 11:45 00:45
klienta w

trudnych

warunkach -

éwiczenia

Przerwa Marta Gtowacka 09-03-2026 11:45 12:00 00:15

Elastyczne
techniki

sprzedazy - jak

dobiera¢ Marta Gtowacka 09-03-2026 12:00 12:45 00:45
strategie do

sytuacji -

éwiczenia

Omowienie
narzedzi
wspierajacych
elastycznosé
(CRM, dane,
automatyzacja) -
rozmowa na
zywo, czat

Marta Gtowacka 09-03-2026 12:45 13:30 00:45

Podsumowanie
dnia, refleksja,
pytania -
rozmowa na

Marta Gtowacka 09-03-2026 13:30 14:00 00:30

zywo, czat

Znaczenie

relacji w procesie

sprzedazowym —

psychologia Marta Gtowacka 10-03-2026 08:00 08:45 00:45
zaufania -

rozmowa na

zywo, czat



Przedmiot / temat
zajec

Techniki

budowania
dtugofalowych
relacji z klientem
- rozmowa na
zywo, czat

Komunikacja
relacyjna:
aktywne
stuchanie,
empatia,
dopasowanie
stylu — éwiczenia

Cwiczenia:
Asertywnosé w
relacjach
sprzedazowych -
scenki i analiza -
éwiczenia

Personalizacja
oferty jako forma
pogtebiania
relacji - rozmowa
na zywo, czat

Przerwa

Zarzadzanie
relacjami po
sprzedazy -
follow-up,
lojalnosé,
obstuga
posprzedazowa -
rozmowa na
zywo, czat

Praca na

case study -
przyktady
relacyjnego
podejscia do
klientéw -
éwiczenia

Prowadzacy

Marta Gtowacka

Marta Gtowacka

Marta Gtowacka

Marta Gtowacka

Marta Gtowacka

Marta Gtowacka

Marta Gtowacka

Data realizacji
zajeé

10-03-2026

10-03-2026

10-03-2026

10-03-2026

10-03-2026

10-03-2026

10-03-2026

Godzina
rozpoczecia

08:45

09:30

10:15

11:00

11:45

12:00

12:45

Godzina
zakonczenia

09:30

10:15

11:00

11:45

12:00

12:45

13:30

Liczba godzin

00:45

00:45

00:45

00:45

00:15

00:45

00:45



Przedmiot / temat
zajec

Podsumowanie i
feedback -
rozmowa na
zywo, czat

Wprowadzenie
do pojecia
odpornosci
psychicznej -
czym jest i
dlaczego jest
kluczowa-
rozmowa na
Zywo

Stres w

sprzedazy —
Zrédta,
mechanizmy,
konsekwencje—
rozmowa na
Zywo

Strategie

radzenia sobie z
porazkami i
odrzuceniem—
éwiczenia

Motywacja
wewnetrzna - jak
ja pielegnowac w
trudnych
momentach—
rozmowa na
Zywo

Cwiczenia:
Techniki
samoregulaciji i
wzmachiania
odpornosci
(oddech, fokus,
dialog
wewnetrzny) -
éwiczenia

Przerwa

Prowadzacy

Marta Gtowacka

Marta Gtowacka

Marta Gtowacka

Marta Gtowacka

Marta Gtowacka

Marta Gtowacka

Marta Gtowacka

Data realizacji
zajeé

10-03-2026

16-03-2026

16-03-2026

16-03-2026

16-03-2026

16-03-2026

16-03-2026

Godzina
rozpoczecia

13:30

08:00

08:45

09:30

10:15

11:00

11:45

Godzina
zakonczenia

14:00

08:45

09:30

10:15

11:00

11:45

12:00

Liczba godzin

00:30

00:45

00:45

00:45

00:45

00:45

00:15



Przedmiot / temat
zajec

Pracaw

zespole a
odpornosé - jak
wspierac i
korzysta¢ z grupy
- éwiczenia

Praca nad

postawa:
pozytywnos¢,
elastycznosé
poznawcza,
samos$wiadomo$
¢ — éwiczenia

Dziennik

sprzedazowy
jako narzedzie
samorozwoju—
rozmowa na
Zywo

€D Mode!

elastycznego i
odpornego
sprzedawcy-—
rozmowa na
Zywo

Symulacje:
trudne rozmowy
z klientem,
reakcje na
obiekcje,
budowanie
zaufania -
¢éwiczenia

Wdrazanie
relacyjnych
strategii w
$rodowisku pracy
- plan dziatania
- éwiczenia

o [

zasobow
osobistych -
analiza mocnych
stron
uczestnikow -
éwiczenia

Prowadzacy

Marta Gtowacka

Marta Gtowacka

Marta Gtowacka

Marta Gtowacka

Marta Gtowacka

Marta Gtowacka

Marta Gtowacka

Data realizacji
zajeé

16-03-2026

16-03-2026

16-03-2026

17-03-2026

17-03-2026

17-03-2026

17-03-2026

Godzina
rozpoczecia

12:00

12:45

13:30

08:00

08:45

09:30

10:15

Godzina
zakonczenia

12:45

13:30

14:00

08:45

09:30

10:15

11:45

Liczba godzin

00:45

00:45

00:30

00:45

00:45

00:45

01:30



Przedmiot / temat
zajec

Przerwa

Podsumowanie i
whioski—
rozmowa na
Zywo

€D Test

wiedzy. Walidacja

Cennik
Cennik

Rodzaj ceny

Data realizacji Godzina Godzina

Prowadzac
cy zajeé rozpoczecia zakonczenia

Liczba godzin

Marta Gtowacka 17-03-2026 11:45 12:00 00:15

Marta Gtowacka 17-03-2026 12:00 12:45 00:45

- 17-03-2026 12:45 13:15 00:30

Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 5100,00 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 5100,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 164,52 PLN

Koszt osobogodziny netto 164,52 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
)

121

Marta Glowacka

Dwukrotnie ukoriczyta studia magisterskie na Uniwersytecie Slgskim. Wiascicielka firmy
ttumaczeniowo-szkoleniowej, specjalizujgcej sie w ttumaczeniach ustnych i pisemnych (EN-PL-EN),
szkoleniach, coachingach oraz warsztatach rozwoju osobistego. Akredytowany coach ACC ICF oraz
certyfikowany trener CFC i Noble Manhattan Coaching. Posiada ponad 30 ukorniczonych szkolen z
zakresu motywacji, zarzadzania stresem, work-life balance,komunikacji, zarzadzania oraz obstugi
nowoczesnych narzedzi informatycznych. Ma ponad 120 godz. doswiadczenia w prowadzeniu
szkolen dla os6b dorostych w ostatnich dwéch latach (24 miesigcach) wstecz od dnia rozpoczecia
szkolenia, obejmujacych przygotowanie organizacji do wyzwan rynku pracy, zrGwnowazone
zarzadzanie potencjatem pracownikdw, zarzgdzanie zmianami wynikajgcymi z przeobrazen na rynku
pracy oraz rozwoj kompetencji przywodczych, komunikacji i asertywnosci. Specjalizuje sie w
prowadzeniu warsztatéw oraz sesji coachingowych, wspierajgcych rozwoéj zawodowy i osobisty.
Doswiadczenie zdobywata réwniez w sektorze handlowym jako doradca handlowy i specjalista ds.



pozyskiwania klientéw. Jest osobg otwartg, elastyczng i samodzielng, z umiejetnoscig budowania
pozytywnych relacji i efektywnej pracy zespotowej. Kwalifikacje oraz doswiadczenie zawodowe
zdobyta nie wczesniej niz 5 lat przed datg wprowadzenia szczegétowych danych dotyczacych
oferowanej ustugi.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Kazdy uczestnik otrzyma niezbedne materiaty w formie papierowe;j.

Informacje dodatkowe

Ujete godziny szkolenia sg godzinami dydaktycznymi i tj. godzina = 45 minut. Warunkiem uzyskania zaswiadczenia jest uczestnictwo w
co najmniej 80% zaje¢ oraz zaliczenia zaje¢ w formie uzyskania 80% punktéw z testu wiedzy oraz zaliczenie analizy dowoddw i deklaracji.
Dokument potwierdza, ze zostaty zastosowane rozwigzania zapewniajgce rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidacji.
tzn. osoba prowadzgca ustuge, nie dokonuje weryfikacji efektéw uczenia sie uczestnikéw ustugi. Przyjeta metoda walidaciji - test
teoretyczny w petni pozwalajg na sprawdzenie uzyskania przez uczestnika oczekiwanych kompetencji w obszarze wiedza, umiejetnosci i
kompetencje spoteczne.

Przebieg walidacji: walidator jest obecny w trakcie walidacji. Weryfikuje testy w trakcie procesu walidacji w trakcie trwania ostatniego
modutu szkolenia. Walidator jest autorem testu. Wyniki walidacji Uczestnicy poznajg na koniec procesu walidacji

Warunki techniczne

Ustuga szkoleniowa zwolniona z podatku VAT. § 3 ust. 1 pkt 14 Rozporzadzenie Ministra Finanséw z dnia 20.12.2013 r. w sprawie
zwolnien od podatku od towardéw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnien

Walidacja szkolenia zostanie przeprowadzona za posrednictwem platformy ZOOM.
Warunki techniczne

 urzadzenie przenosne/mobilne lub stacjonarne (komputer/laptop/tablet) z kamera, mikrofonem i gto$nikami;

e procesor dwurdzeniowy 2GHz lub lepszy (zalecany czterordzeniowy) lub Core i5 Kaby Lake; min. 2GB pamigci RAM (zalecane 4GB lub
wiecej);

» system operacyjny taki jak min. Windows 8 (zalecany Windows 11), Mac OS wersja 10.13 (zalecana najnowsza wersja), Linux, Chrome
0S;

¢ aktualne wersje przegladarki np. Google Chrome, Mozilla Firefox, Brave, Safari, Microsoft Edge, Opera, Internet Explorer, Yandex;

* uczestnik dysponuje tagczem sieciowym spetniajgcym nastepujace parametry:

¢ dostep do internetu o zalecanej szybkosci - minimalna predkosc¢ pobierania 2 Mb/s, predkos¢ wysytania 512 kb/s;

Uczestnik dysponuje niezbednym oprogramowaniem umozliwiajgcym dostep do prezentowanych tresci i materiatow;
Program darmowy.

Link do programu: https://zoom.us/support/download

Link bedzie wystany uczestnikom drogg mailowa dwa dni przed rozpoczeciem ustugi. Waznos¢ linku obejmuje czas ustugi.

Podczas realizacji ustugi rozwojowej zostang uwzglednione potrzeby oséb z niepetnosprawnosciami (w tym réwniez dla oséb ze
szczegdlnymi potrzebami) zgodnie ze Standardami dostepnosci dla polityki spojnosci 2021-2027



Kontakt

ﬁ E-mail a.blazejczyk@zetom.eu

Telefon (+48) 734179 197

Alan Btazejczyk



