Mozliwos$¢ dofinansowania

. Kurs - Sprzedaz w praktyce — pozyskiwanie 4 000,00 PLN brutto

: klientow, rozmowa, oferta, obiekcje i 4000,00 PLN netto
#’ skuteczne domykanie 200,00 PLN brutto/h
200,00 PLN netto/h

Numer ustugi 2026/01/08/159337/3246083

Polska Akademia
Treningu Spétka z

ograniczong © zdalna w czasie rzeczywistym

Odpowiedzialnoscia & Ustuga szkoleniowa

dAhKkkk 49/5 (@ ogh
370 ocen 3 18.04.2026 do 19.04.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Szkolenie jest przeznaczone dla wszystkich osdéb, ktére chcag zwiekszyé
skutecznos¢ sprzedazy i lepiej pracowac z klientem: wtascicieli firm, oséb
prowadzacych jednoosobowa dziatalnos¢, pracownikéw sprzedazy i
obstugi klienta, handlowcéw, oséb odpowiedzialnych za ofertowanie i
kontakt z klientem, specjalistéw ds. marketingu i social media, a takze
0s6b rozpoczynajacych prace w sprzedazy lub chcacych uporzadkowad i
ustandaryzowac swoj proces sprzedazowy

Grupa docelowa ustugi

Ustuga rozwojowa adresowana réwniez dla Uczestnikow projektu
Zachodniopomorskie Bony Szkoleniowe

Zawarto umowe z WUP w Toruniu w ramach Projektu Kierunek - Rozwdj

Minimalna liczba uczestnikow 2

Maksymalna liczba uczestnikow 8

Data zakornczenia rekrutacji 17-04-2026

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym
Liczba godzin ustugi 20

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0



Cel

Cel edukacyjny

Kurs przygotowuje uczestnikéw do stosowania nowoczesnych technik sprzedazy oraz budowania trwatych relacji z
klientami.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Charakteryzuje etapy rozwoju sprzedazy
1.0-4.0

Analizuje sciezki klienta oraz jej wptywu
na zwiekszenie szans sprzedazowych

Formutuje pytania sprzedazowe w
modelu 4.0

Prowadzi badania potrzeb klienta

Stosuje jezyk korzysci w sprzedazy

Prezentuje oferty w oparciu o potrzeby
klienta

Kryteria weryfikacji

opisuje cechy sprzedazy 1.0, 2.0,3.0 i
4.0

rozréznia modele sprzedazy tradycyjnej
i relacyjnej

analizuje wptyw zmian rynkowych na
sposob prowadzenia sprzedazy

identyfikuje etapy Sciezki klienta

przyporzadkowuje dziatania
sprzedazowe do poszczegdlnych
etapow

ocenia wptyw relacji na skutecznosé
sprzedazy

konstruuje pytania otwarte

konstruuje pytania pogtebiajace

dostosowuje pytania do typu klienta

identyfikuje potrzeby jawne i ukryte

analizuje odpowiedzi klienta

przeksztatca cechy produktu w korzysci

dopasowuje komunikat do grupy
docelowe;j

strukturyzuje prezentacje

stosuje storytelling

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodoéw i deklaraciji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

rozréznia typy obiekcji Test teoretyczny
Radzi sobie z obiekcjami klientow

dobiera technike odpowiedzi Test teoretyczny

identyfikuje sygnaty zakupowe Test teoretyczny
Stosuje techniki finalizacji sprzedazy i

. ! . . ! “p y . stosuje techniki domykania Test teoretyczny

unikania odwlekania decyzji zakupowej

przeciwdziata odktadaniu decyzji Test teoretyczny

tworzy efektywne tresci do
newsletteréw i mediéw Analiza dowodéw i deklaraciji
spotecznosciowych,

Wykorzystuje rézne kanaty docierania
do klientéw

planuje dziatania follow-up Test teoretyczny
Zarzadza relacja z klientem po

dokonaniu zakupu
dobiera kanat komunikacji 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 weryfikacji?

TAK

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

TAK

Program

Szkolenie adresowane jest do: wtascicieli firm, oséb prowadzacych jednoosobowg dziatalnos$¢, pracownikéw sprzedazy i obstugi klienta,
handlowcéw, oséb odpowiedzialnych za ofertowanie i kontakt z klientem, specjalistéw ds. marketingu i social media, a takze oséb
rozpoczynajacych prace w sprzedazy lub chcgcych uporzadkowac i ustandaryzowaé swdj proces sprzedazowy.

Szkolenie obejmuje 20 godzin edukacyjnych (tj. 15 godzin zegarowych)



Zajecia teoretyczne: 4 godziny dydaktyczne

Zajecia praktyczne: 15 godzin dydaktycznych

Walidacja: 1 godzina dydaktyczna

Ustuga realizowana w godzinach dydaktycznych: 1 godzina dydaktyczna to 45 minut.

Przerwy sg wliczone w czas szkolenia. Przewidziany jest tagczny czas 15 minut przerw w ciagu dnia szkoleniowego.

W trakcie realizacji zaje¢ wykorzystywane sg metody aktywizacyjne nauczania, w tym elementy pracy warsztatowej, dyskusje moderowane,
analiza przypadkéw, odgrywanie rél, burza mézgéw, ¢wiczenia praktyczne oraz interaktywne narzedzia cyfrowe. Celem zastosowania tych metod
jest zwiekszenie zaangazowania uczestnikdw, utrwalenie wiedzy oraz rozwdéj praktycznych umiejetnosci. Szkolenie realizowane w grupach
maksymalnie 8-osobowych.Kazdy uczestnik pracuje na wtasnym stanowisku komputerowym z dostepem do platformy Zoom.

Ramowy program szkolenia:
Dzien 1:

e Ewolucja sprzedazy od 1.0 do 4.0 oraz jej znaczenia w pracy z klientem

¢ Analiza Sciezki klienta oraz jej wptywu na zwigkszenie szans sprzedazowych
e Pytania w sprzedazy 4.0

¢ Prowadzenie badan potrzeb klienta

e Jezyk korzysci w sprzedazy

Dzien 2:

e Skuteczna prezentacja oferty w oparciu o potrzeby klienta

e Radzenie sobie z obiekcjami klientéw

¢ Techniki finalizacji sprzedazy i unikania odwlekania decyzji zakupowej
¢ Wykorzystanie réoznych kanatéw docierania do klientéw

e Zarzadzanie relacjg z klientem po dokonaniu zakupu

Walidacja

Forma walidaciji:

Walidacja odbywa sie zdalnie, bez udziatu walidatora w trakcie szkolenia.
Metody walidaciji:

Test teoretyczny:

Uczestnik przystepuje do testu wiedzy bezposrednio po zakoriczeniu szkolenia. Test zostat przygotowany wytacznie przez walidatora, bez
jakiejkolwiek ingerencji trenera prowadzacego ustuge. Test zawiera pytania, pozwalajgce ocenié, czy uczestnikosiggnat zaktadane efekty uczenia
sie. Test sprawdzany jest przez walidatora, a wynik zostaje przekazany uczestnikowi po jego weryfikacji.

Analiza dowodoéw i deklaracji:

Uczestnik przesyta dokumentacje potwierdzajaca nabycie praktycznych umiejetnosci w formie zdje¢ i nagran wideo z wykonanych dziatan.
Walidator dokonuje analizy przestanych materiatéw na podstawie wczesniej okreslonych kryteriéw, bez kontaktubezposredniego z uczestnikiem.

Potwierdzenie walidacji:

Pozytywna ocena walidacji skutkuje wydaniem zaswiadczenia potwierdzajgcego osiggniecie efektéw uczenia sie.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 13



Przedmiot / temat
zajec

Ewolucja

sprzedazy od 1.0
do 4.0 oraz jej
znaczenia w
pracy z klientem
(rozmowa na
Zywo)

Analiza
$ciezki klienta
oraz jej wptywu
na zwiekszenie
szans
sprzedazowych
(wspétdzielenie
ekranu,
éwiczenia)

Pytania w
sprzedazy 4.0
(rozmowa na
zywo, ¢wiczenia)

Przerwa

Prowadzenie
badan potrzeb
klienta
(wspotdzielenie
ekranu,
éwiczenia)

Jezyk
korzysci w
sprzedazy
(rozmowa na
zywo, ¢wiczenia)

Skuteczna

prezentacja
oferty w oparciu
o potrzeby
klienta
(wspétdzielenie
ekranu)

Data realizacji Godzina
Prowadzacy

zajeé rozpoczecia

JOANNA
MATUSZEWICZ- 18-04-2026 08:30
PAWLOWSKA

JOANNA
MATUSZEWICZ- 18-04-2026 09:15
PAWLOWSKA

JOANNA
MATUSZEWICZ- 18-04-2026 11:30
PAWLOWSKA

JOANNA
MATUSZEWICZ- 18-04-2026 12:15
PAWLOWSKA

JOANNA
MATUSZEWICZ- 18-04-2026 12:30
PAWLOWSKA

JOANNA
MATUSZEWICZ- 18-04-2026 14:00
PAWLOWSKA

JOANNA
MATUSZEWICZ- 19-04-2026 08:15
PAWLOWSKA

Godzina
zakonczenia

09:15

11:30

12:15

12:30

14:00

16:15

09:45

Liczba godzin

00:45

02:15

00:45

00:15

01:30

02:15

01:30



Przedmiot / temat

zajet

Radzenie

sobie z
obiekcjami
klientéw
(rozmowa na
zywo, ¢wiczenia)

Przerwa

Techniki

finalizacji
sprzedazy i
unikania
odwlekania
decyzji
zakupowej
(rozmowa na
zywo, ¢wiczenia)

Wykorzystanie
réznych kanatéw
docierania do
klientéw
(wspotdzielenie
ekranu,
éwiczenia)

Zarzadzanie
relacja z klientem
po dokonaniu
zakupu
(rozmowa na
Zywo)

Walidacja

(test teoretyczny
+ analiza
dowodoéw i
deklaraciji)

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Prowadzacy

JOANNA
MATUSZEWICZ-
PAWLOWSKA

JOANNA
MATUSZEWICZ-
PAWLOWSKA

JOANNA
MATUSZEWICZ-
PAWLOWSKA

JOANNA
MATUSZEWICZ-
PAWLOWSKA

JOANNA
MATUSZEWICZ-
PAWLOWSKA

Data realizacji
zajeé

19-04-2026

19-04-2026

19-04-2026

19-04-2026

19-04-2026

19-04-2026

Cena

Godzina
rozpoczecia

09:45

12:00

12:15

13:00

13:45

14:45

Godzina
zakonczenia

12:00

12:15

13:00

13:45

14:45

15:30

Liczba godzin

02:15

00:15

00:45

00:45

01:00

00:45



Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 4 000,00 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 4 000,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 200,00 PLN

Koszt osobogodziny netto 200,00 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
)

1z1

JOANNA MATUSZEWICZ-PAWLOWSKA

0d 15 lat Trener Biznesu, Coach.

Wspétpracuje z nizszg i $rednia kardg zarzadzajacg i realizuje ztozone projekty szkoleniowo-
coachingowe dla menedzeréw réznych firm i organizaciji. Jest trenerem kadry menadzerskiej kilku
wiodacych firm na rynku polskim. Przeszkolita kilkuset menedzeréw.

Na co dzien pracuje w roli trenera dla pracownikéw firm réznej wielkosci, réznych branz i sektoréw
rynku, na réznym poziomie rozwoju organizacyjnego. Specjalizuje sie w tematach zwigzanych ze
sprzedazg i profesjonalng obstuga Klienta. Szkoli z wystapien publicznych, Budowania marki
osobistej, Kultury ekranowej i prezentacji online. Prowadzi szkolenia jak nagrywaé video telefonem i
robi¢ zdjecia produktowe.

Prowadzita ztozone projekty budowania i utrzymywania relacji z klientem, budowania wizerunku i
promoc;ji firmy.

Jej podstawowy atut to praktyka, ktérg nabyta na swojej sciezce zawodowej przechodzac przez
wszystkie szczeble obstugi klienta zaczynajac od D2D poprzez Telemarketing, prace w CC, B2B, B2C
awansujac na coraz to wyzsze stanowiska.

Od kilku lat zwigzana z Wyzsza Szkotg Bankowa w Toruniu, Bydgoszczy i todzi. Realizuje zajecia z
zakresu zarzadzania i rozwoju zasobow ludzkich, w tym: Negocjacje, cenowe, Zarzadzanie
zespotem, Psychologia sytuacji trudnych, Narzedzia coachingowe w sprzedazy i zarzadzaniu,
Asertywnos¢, Zarzadzanie czasem, Budowanie Marki Osobistej w Mediach Spotecznosciowych.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Metody dydaktyczne:

e Wyktady
e Prezentacje

 Cwiczenia praktyczne

e (Case studies



Uczestnicy otrzymaja praktyczny podrecznik po szkoleniu

Informacje dodatkowe

Zawarto umowe z WUP w Szczecinie na $wiadczenie ustug rozwojowych z wykorzystaniem elektronicznych bonéw szkoleniowych w
ramach Projektu Zachodniopomorskie Bony Szkoleniowe

Zawarto umowe z WUP w Toruniu w ramach Projektu Kierunek - Rozwdj
Dla uczestnikéw korzystajacych z dofinansowania:

Dla zaje¢ stacjonarnych obowigzuje imienna lista obecnosci. W przypadku zaje¢ realizowanych w formie zdalnej w czasie rzeczywistym (online)
dokumentowana jest obecnos$¢ za pomoca raportéw z logowan. Uczestnictwo w ustudze uznaje sie za zaliczone przy frekwencji wynoszacej co
najmniej 80%.

Ustuga realizowana w formie ustugi stacjonarnej zostanie w catosci zrealizowana zgodnie z aktualnie obowigzujgcymi przepisami prawa i
zaleceniami Ministerstwa Zdrowia i Gtéwnego Inspektoratu Sanitarnego.

Podstawy prawne zwolnienia z vat :

1. Rozporzadzenie Ministra Finanséw z dn. 20.12.2013 r. paragraf 3 ust 1 pkt.14. Zwalnia sie od podatku ustugi ksztatcenia zawodowego lub
przekwalifikowania zawodowego , finansowane

Warunki techniczne

Wymagania techniczne: Komputer podtgczony do Internetu z predkoscia tacza od 512 KB/sek.

Minimalne wymagania sprzetowe, jakie musi spetnia¢ komputer Uczestnika lub inne urzadzenie do zdalnej komunikacji oraz niezbedne
oprogramowanie umozliwiajace Uczestnikom dostep do prezentowanych tresci i materiatow

e o system operacyjny Windows 7/8/10 lub Mac OS X

Platforma, na ktorej zostanie przeprowadzone szkolenie to Zoom

Kontakt

O

h E-mail szkolenia@polskaakademiatreningu.pl
Telefon (+48) 453 107 008

JOANNA GORECKA



