Mozliwo$¢ dofinansowania

Efektywne techniki sprzedazy. 5100,00 PLN brutto
womeo  NMOtywowanie i zarzgdzanie zespotem 5100,00 PLN netto
ZEl OIMN sprzedazowym w okresie wyzwari i zmian. 164,52 PLN brutto/h

164,52 PLN netto/h

Numer ustugi 2025/12/23/7675/3227724

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

Katowicach Spétka Ustron / mieszana (stacjonarna potgczona z ustuga zdalng

Z ograniczong w czasie rzeczywistym)

odpowiedzialnoscia g Ustuga szkoleniowa

Kk KKk 49/5  (@© 31h
5976 ocen B 28.01.2026 do 05.02.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Zarzadzanie przedsigbiorstwem

Szkolenie jest skierowane do menedzeréw sprzedazy, lideréw i
kierownikow zespotow handlowych oraz specjalistow sprzedazy
odpowiedzialnych za realizacje celéw i budowanie relacji z klientami.
Uczestnikami moga by¢ takze osoby przygotowujgce sie do roli lidera,
ktére chca rozwija¢ umiejetnosci motywowania, komunikacji i

Grupa docelowa ustugi

zarzadzania w dynamicznym srodowisku biznesowym.

Minimalna liczba uczestnikow 3
Maksymalna liczba uczestnikow 16
Data zakornczenia rekrutacji 27-01-2026

mieszana (stacjonarna potaczona z ustuga zdalng w czasie
rzeczywistym)

Forma prowadzenia ustugi

Liczba godzin ustugi 31

Certyfikat systemu zarzadzania jakoscig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

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

Cel

Cel edukacyjny



Ustuga prowadzi do rozwiniecia umiejetnosci stosowania efektywnych technik sprzedazy oraz doskonalenie kompetencji
w zakresie motywowania i zarzgdzania zespotem w okresach wyzwan i zmian. Uczestnicy nauczg sie, jak utrzymaé

efektywnos¢, zaangazowanie i wysokg jako$¢ wspdtpracy mimo dynamicznego i wymagajgcego otoczenia

biznesowego.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Wiedza: Uczestnik opisuje znaczenie

motywacji w zespole sprzedazowym i
potrafi dobra¢ odpowiednie narzedzia
motywacyjne.

Wiedza: Uczestnik rozréznia kluczowe
etapy procesu sprzedazy oraz techniki
dopasowane do réznych typéw
klientéw.

Umiejetnosci: Uczestnik zarzadza

zespotem w okresach zmian i trudnosci.

Umiejetnosci: Uczestnik efektywnie

komunikuje sie z klientem i zespotem w

sytuacjach wymagajacych i
konfliktowych.

Kompetencje spoteczne: Uczestnik
rozwija umiejetnos¢ budowania
partnerskich relacji z klientami i
wspotpracownikami.

Kompetencje spoteczne: Uczestnik
wykazuje postawe odpowiedzialnego
lidera w okresach trudnosci i zmian.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji

Wskazuje i uzasadnia wybér metod
motywowania w odniesieniu do
konkretnych przypadkéw.

Potrafi wymienic¢ i scharakteryzowaé
poszczegolne etapy procesu sprzedazy
i techniki stosowane na kazdym z nich.

Przedstawia dziatania wspierajace
adaptacje i utrzymanie efektywnosci
zespotu w sytuacjach wyzwan.

Stosuje zasady asertywnej,
empatycznej komunikacji w
praktycznych scenkach lub opisach
sytuaciji.

Wskazuje kluczowe elementy
budowania relacji opartej na zaufaniu i
wspotpracy.

Inicjuje dziatania wspierajgce zespét,
motywuje innych i reaguje
konstruktywnie na wyzwania.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklarac;ji

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 zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidacji?

TAK

Program

Ramowy program:
Dzien 1

1. Wspotczesne wyzwania i trendy w sprzedazy

2. Rola i postawa nowoczesnego sprzedawcy

3. Proces sprzedazy - etapy i kluczowe dziatania

4. Techniki efektywnej sprzedazy

5. Sprzedaz konsultacyjna i budowanie wartosci dla klienta

Dzien 2

1. Psychologia klienta i proces podejmowania decyzji zakupowych

2. Budowanie i utrzymywanie relacji z klientem

3. Komunikacja interpersonalna w sprzedazy

4. Asertywnos¢ i reagowanie na trudne sytuacje w sprzedazy

5. Zarzadzanie emocjami i odpornos$é psychiczna w pracy handlowca

Dzien 3

1. Motywowanie siebie i innych do dziatania

2. Przywédztwo i rola lidera sprzedazy w okresach zmian

3. Delegowanie zadan i odpowiedzialnosci w zespole

4. Udzielanie informacji zwrotnej i komunikacja rozwojowa
5. Zarzadzanie zespotem sprzedazowym i organizacja pracy

Dzien 4

1. Rozwigzywanie konfliktow i budowanie wspétpracy w zespole

2. Coaching i mentoring w pracy lidera sprzedazy

3. Utrzymanie efektywnosci i zaangazowania zespotu w czasie zmian
4. Wzmacnianie odpornosci i motywacji w sytuacjach kryzysowych

5. Walidacja - test teoretyczny, analiza dowoddw i deklaracji

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

Przerwy sag wliczone w czas trwania szkolenia
Walidacja
Program koriczy sie walidacjg w formie testu teoretycznego oraz analizy dowodoéw i deklaracji, ktére weryfikujg osiggniecie efektéw uczenia sie.

Przebieg walidacji: Walidator weryfikuje testy w trakcie procesu walidacji w trakcie trwania ostatniego modutu szkolenia. Walidacja odbywa sie
zdalnie, a walidator jest obecny online. Walidator nie jest obecny stacjonarnie.

Walidacja wlicza sie do czasu ustugi i stanowi jej integralng czes¢.
Warunki organizacyjne szkolenia

Zajecia realizowane w formie warsztatowej. Uczestnicy pracujg indywidualnie oraz w matych grupach w zaleznosci od zakresu éwiczen.
Obowiagzujg zasady aktywnego udziatu, wymiany doswiadczen oraz wykonywania zadan praktycznych pod nadzorem trenera.

Wyposazenie stanowisk i warunki realizacji zaje¢ stacjonarnych: Sala szkoleniowa wyposazona w stoly i krzesta, rzutnik multimedialny, ekran lub
telewizor z mozliwoscig podpiecia kabla HDMI, flipchart lub szklane tablice z mozliwoscig pisania. Warunki umozliwiajgce komfortowa realizacje
zaje¢ dydaktycznych. Kazdy uczestnik otrzymuje na swoje stanowisko materiaty szkoleniowe, notatnik i dtugopis.



Samodzielne stanowisko komputerowe lub inne urzadzenie elektroniczne z dostepem do internetu wymagane jest na etapie walidacji efektow
uczenia sie oraz w przypadku realizacji czesci szkolenia w formie zdalne;j.

Warunki konieczne do prawidtlowego przeprowadzenia szkolenia:

Zapewnienie bezpiecznej i komfortowej przestrzeni szkoleniowej sprzyjajacej otwartej komunikacji oraz pracy warsztatowej. Niezbedne jest
aktywne uczestnictwo uczestnikdw, gotowos¢ do autorefleksji oraz pracy na wtasnych doswiadczeniach zawodowych. Szkolenie wymaga pracy
w niewielkich grupach, moderacji przez doswiadczonego trenera oraz warunkéw umozliwiajgcych ¢wiczenia praktyczne, dyskusje i wymiane
dos$wiadczen, co wspiera rozwoj odpornosci psychicznej, elastycznosci i umiejetnosci radzenia sobie ze zmiana.

Materiaty szkoleniowe przekazywane uczestnikom:

W ramach czesci stacjonarnej kazdy uczestnik otrzymuje komplet materiatéw szkoleniowych w formie drukowanego skryptu obejmujgcego
tresci merytoryczne szkolenia. Dodatkowo uczestnikom zapewniany jest notatnik oraz dtugopis do wykonywania notatek podczas zaje¢. W
przypadku realizacji szkolenia w formule zdalnej materiaty szkoleniowe przekazywane sg uczestnikom w formie elektronicznej (plik PDF) i
udostepniane przed rozpoczeciem zajec.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 34

Przedmiot / Data realizacji Godzina Godzina . . Forma
L, Prowadzacy L, . , . Liczba godzin .
temat zaje¢ zajec rozpoczecia zakonczenia stacjonarna

Wprowadzeni
edo
szkolenia:
Marta
cele, zasady, 28-01-2026 08:00 08:45 00:45 Tak
R i Gtowacka
oczekiwania
uczestnikow -
rozmowa na
Zywo

Elastycznosé
jako kluczowa
. Marta
kompetencja 28-01-2026 08:45 09:30 00:45 Tak
Gtowacka
handlowca
XXI wieku -
¢éwiczenia

Analiza

zmian

rynkowych —

co wpltywa na Marta
potrzebe Glowacka
elastycznosci

? -rozmowa

na zywo

28-01-2026 09:30 10:15 00:45 Tak



Przedmiot /
temat zajeé

Adaptacyjnos
¢vs.
sztywnosé —
analiza
wiasnych
postaw i
stylow
dziatania -
éwiczenia

Cwiczenia:
Studium
przypadkow —
jak zmienié
podejscie do
klienta w
trudnych
warunkach -
éwiczenia

Przerwa

Elastyczne
techniki
sprzedazy -
jak dobieraé
strategie do
sytuacji -
éwiczenia

Omoéwienie
narzedzi
wspierajacych
elastycznosé
(CRM, dane,
automatyzac;j
a) - rozmowa
na zywo

Podsumowani
e dnia,
refleksja,
pytania -
rozmowa na
zywo, czat

Prowadzacy

Marta
Gtowacka

Marta
Gtowacka

Marta
Gtowacka

Marta
Gtowacka

Marta
Gtowacka

Marta
Gtowacka

Data realizacji
zajeé

28-01-2026

28-01-2026

28-01-2026

28-01-2026

28-01-2026

28-01-2026

Godzina
rozpoczecia

10:15

11:00

11:45

12:00

12:45

13:30

Godzina
zakonczenia

11:00

11:45

12:00

12:45

13:30

14:00

Liczba godzin

00:45

00:45

00:15

00:45

00:45

00:30

Forma
stacjonarna

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak



Przedmiot /
temat zajeé

Znaczenie
relacji w
procesie
sprzedazowy
m-
psychologia
zaufania -
rozmowa na
Zywo

Techniki
budowania
dtugofalowyc
h relacji z
klientem -
rozmowa na
Zywo

12234
Komunikacja
relacyjna:
aktywne
stuchanie,
empatia,
dopasowanie
stylu -
éwiczenia

Cwiczenia:
Asertywnos¢
w relacjach
sprzedazowyc
h — scenki i
analiza -
éwiczenia

Personalizacj
a oferty jako
forma
pogtebiania
relacji -
rozmowa na
Zywo

Przerwa

Prowadzacy

Marta
Gtowacka

Marta
Gtowacka

Marta
Gtowacka

Marta
Gtowacka

Marta
Gtowacka

Marta
Gtowacka

Data realizacji
zajeé

29-01-2026

29-01-2026

29-01-2026

29-01-2026

29-01-2026

29-01-2026

Godzina
rozpoczecia

08:00

08:45

09:30

10:15

11:00

11:45

Godzina
zakonczenia

08:45

09:30

10:15

11:00

11:45

12:00

Liczba godzin

00:45

00:45

00:45

00:45

00:45

00:15

Forma
stacjonarna

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak



Przedmiot /
temat zajeé

Zarzadzanie
relacjami po
sprzedazy —
follow-up,
lojalnosé,
obstuga
posprzedazo
wa - rozmowa
na zywo

D Proc

na case study
- przyktady
relacyjnego
podejscia do
klientéw -
éwiczenia

Podsumowani
e i feedback -
rozmowa na
Zywo

Wprowadzeni
e do pojecia
odpornosci
psychicznej -
czym jesti
dlaczego jest
kluczowa-
rozmowa na
Zywo

D sves

w sprzedazy
- Zrodta,
mechanizmy,
konsekwencje
- rozmowa na
Zywo

Strategie
radzenia
sobie z
porazkami i
odrzuceniem
- éwiczenia

Prowadzacy

Marta
Gtowacka

Marta
Gtowacka

Marta
Gtowacka

Marta
Gtowacka

Marta
Gtowacka

Marta
Gtowacka

Data realizacji
zajeé

29-01-2026

29-01-2026

29-01-2026

04-02-2026

04-02-2026

04-02-2026

Godzina
rozpoczecia

12:00

12:45

13:30

08:00

08:45

09:30

Godzina
zakonczenia

12:45

13:30

14:00

08:45

09:30

10:15

Liczba godzin

00:45

00:45

00:30

00:45

00:45

00:45

Forma
stacjonarna

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak



Przedmiot /
temat zajeé

Motywacja
wewnetrzna —
jakja
pielegnowaé
w trudnych
momentach—
rozmowa na
Zywo

Cwiczenia:
Techniki
samoregulacji
i wzmacniania
odpornosci
(oddech,
fokus, dialog
wewnetrzny)
- éwiczenia

Przerwa

&R Proca

w zespole a
odpornos¢ -
jak wspiera¢ i
korzystac¢ z
grupy -
éwiczenia

€z Prca

nad postawa:
pozytywnosé,
elastycznosé
poznawcza,
samoswiado
mos¢ —
¢éwiczenia

Dziennik
sprzedazowy
jako
narzedzie
samorozwoju
- rozmowa na
Zywo

Prowadzacy

Marta
Gtowacka

Marta
Gtowacka

Marta
Gtowacka

Marta
Gtowacka

Marta
Gtowacka

Marta
Gtowacka

Data realizacji
zajeé

04-02-2026

04-02-2026

04-02-2026

04-02-2026

04-02-2026

04-02-2026

Godzina
rozpoczecia

10:15

11:00

11:45

12:00

12:45

13:30

Godzina
zakonczenia

11:00

11:45

12:00

12:45

13:30

14:00

Liczba godzin

00:45

00:45

00:15

00:45

00:45

00:30

Forma
stacjonarna

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak



Przedmiot /
temat zajeé

D Vode

elastycznego i
odpornego
sprzedawcy—
rozmowa na
Zywo

Symulacje:
trudne
rozmowy z
klientem,
reakcje na
obiekcje,
budowanie
zaufania -
¢éwiczenia0

Wdrazanie
relacyjnych
strategii w
Srodowisku
pracy - plan
dziatania -
éwiczenia

o

zasoboéw
osobistych —
analiza
mocnych
stron
uczestnikow
- éwiczenia

Przerwa

Podsumowani
e i wnioski-
rozmowa na
Zywo

EER) Test
wiedzy.
Walidacja

Cennik

Cennik

Prowadzacy

Marta
Gtowacka

Marta
Gtowacka

Marta
Gtowacka

Marta
Gtowacka

Marta
Gtowacka

Marta
Gtowacka

Data realizacji
zajeé

05-02-2026

05-02-2026

05-02-2026

05-02-2026

05-02-2026

05-02-2026

05-02-2026

Godzina
rozpoczecia

08:00

08:45

09:30

10:15

11:45

12:00

12:45

Godzina
zakonczenia

08:45

09:30

10:15

11:45

12:00

12:45

13:15

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



Rodzaj ceny 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

Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Marta Gtowacka

‘ ' Dwukrotnie ukoniczyta studia magisterskie na Uniwersytecie Slaskim. Wtascicielka 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 ukoniczonych szkolen z
zakresu motywaciji, zarzadzania stresem, work-life balance,komunikacji, zarzagdzania oraz obstugi
nowoczesnych narzedzi informatycznych. Ma ponad 120 godz. doswiadczenia w prowadzeniu
szkolen dla oséb dorostych w ostatnich dwéch latach (24 miesigcach) wstecz od dnia rozpoczecia
szkolenia, obejmujacych, rozwdj kompetencji przywddczych, komunikacji i asertywnosci.
Specjalizuje sie w prowadzeniu warsztatéw oraz proceséw coachingowych wzmacniajacych
efektywnosc¢ zespotéw sprzedazowych, ich motywacje wewnetrzng oraz umiejetnos$¢ adaptacji do
zmian. Jej zajecia taczg praktyczne techniki sprzedazy, rozwijanie kompetenciji interpersonalnych
oraz budowanie odpornosci psychicznej,doskonalenie umiejetnosci sprzedazowych, motywowania.
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 szkoleniowe w wersji papierowej w formie skryptu szkolenia.

Kazdy uczestnik po zakonczonej ustudze i pozytywnym wyniku walidacji otrzyma zaswiadczenie o ukoriczeniu ustugi poswiadczajgce zdobyte
efekty uczenia sie.

Warunki uczestnictwa

Warunkiem uzyskania zaswiadczenia jest uczestnictwo w co najmniej 80% zaje¢ oraz zaliczenia zaje¢ w formie uzyskania 80% punktéw.



Dokument potwierdza, ze zostaty zastosowane rozwigzania zapewniajgce rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidacji. tzn. osoba
prowadzaca ustuge, nie dokonuje weryfikacji efektéw uczenia sie uczestnikow ustugi.

Trener przygotowuje walidacje: zaprojektowat efekty uczenia sie, kryteria weryfikacji przez okreslenie metod ich oceny po przygotowanie
zestawu pytan testowych. Nie ingeruje w jakiejkolwiek formie w ocene wynikéw testu ani w proces jego wypetniania. Osoba walidujgca zostaje
zaangazowana dopiero na etapie oceny i weryfikacji efektéw uczenia sie uczestnikéw. Nie prowadzi bezposrednio dziatan zwigzanych z
tworzeniem i kompletowaniem dokumentacji walidacyjnej

Warunki techniczne

Walidacja szkolenia zostanie przeprowadzona za posrednictwem platformy ZOOM.
Warunki techniczne

¢ urzadzenie przenosne/mobilne lub stacjonarne (komputer/laptop/tablet) z kamerg, mikrofonem i gtosnikami;

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

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

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

¢ uczestnik dysponuje tgczem sieciowym spetniajgcym nastepujgce parametry:

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

Uczestnik dysponuje niezbednym oprogramowaniem umozliwiajgcym dostep do prezentowanych tresci i materiatéw;
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.

Adres

ul. Sanatoryjna 42
43-450 Ustron

woj. $laskie

Kontakt

ﬁ E-mail a.blazejczyk@zetom.eu

Telefon (+48) 734179 197

Alan Btazejczyk



