Mozliwos$¢ dofinansowania

Angielski w sprzedazy: profesjonalna 9 000,00 PLN brutto
komunikacja i negocjacje handlowe (60h, 9.000,00 PLN netto
' cAMPRIDGE kurs indywidualny online) 150,00 PLN  brutto/h

SCHOOL of ENCLISH

Numer ustugi 2026/01/30/136122/3296154 150,00 PLN netto/h

CAMBRIDGE
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OGRANICZONA

ODPOWIEDZIALNOS g Ustuga szkoleniowa

Cl
A [ zdalna w czasie rzeczywistym

* Kk kk¥e 44/5 (D 60:00h
168 ocen 5 25.02.2026 do 31.08.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Jezyki / Angielski

Pracownicy dziatéw sprzedazy, account managerowie oraz specjalisci ds.
rozwoju biznesu, ktérzy w codziennej pracy kontaktujg sie z klientem

Grupa docelowa ustugi zagranicznym. Ustuga skierowana jest do os6b na poziomie min. B1/B2,
potrzebujacych specjalistycznej terminologii handlowej i ptynnosci w
negocjacjach.

Minimalna liczba uczestnikéw 1

Maksymalna liczba uczestnikow 1

Data zakornczenia rekrutacji 24-02-2026

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym
Liczba godzin ustugi 60

Znak Jakosci Matopolskich Standardéw Ustug Edukacyjno-Szkoleniowych

Podstawa uzyskania wpisu do BUR .
(MSUES) - wersja 2.0

Cel

Cel edukacyjny



Nabycie przez uczestnika zaawansowanych kompetencji komunikacyjnych w jezyku angielskim w obszarze procesow
sprzedazowych, obejmujgcych prezentacje oferty, techniki negocjacyjne, obstuge obiekcji oraz budowanie dtugofalowych
relacji biznesowych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Charakteryzuje oferte produktowa firmy
z wykorzystaniem jezyka korzysci
(FAB).

Formutuje profesjonalng oferte
handlowa w formie pisemne;j.

Argumentuje zasadnos$¢é wyboru danej
ustugi podczas rozmowy sprzedazowe;j.

Odpiera obiekcje klienta dotyczace ceny
lub terminéw realizaciji.

Proponuje alternatywne rozwigzania w
procesie negocjacji (trade-offs).

Inicjuje relacje biznesowa podczas
networkingu (Small Talk).

Wyjasnia warunki finansowe, w tym
systemy rabatowe i terminy ptatnosci.

Planuje strukture profesjonalnej
prezentacji handlowej.

Rozwigzuje sytuacje konfliktowe
wynikajagce z reklamacji klienta.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji

Opisuje min. 3 kluczowe cechy produktu
i przektada je na konkretne korzysci dla
klienta.

Redaguje e-mail ofertowy zawierajacy
call-to-action oraz kluczowe warunki
wspotpracy.

Wymienia i uzasadnia co najmniej 3
przewagi konkurencyjne firmy w dialogu
z klientem.

Stosuje min. 2 techniki reframingu lub
izolacji obiekcji w odpowiedzi na
zastrzezenia klienta.

Wskazuje ustepstwa, ktére jest w stanie
poczyni¢ w zamian za konkretne
korzysci od klienta.

Stosuje zwroty podtrzymujace rozmowe
i dokonuje autoprezentacji zawodowej
(min. 2 minuty).

Precyzyjnie opisuje strukture kosztow i
warunki inkasa w oparciu o cennik.

Tworzy logiczny konspekt prezentaciji
od otwarcia (hook) do domknigcia
(close).

Dobiera odpowiednie zwroty tagodzace
napiecie i proponuje $ciezke
naprawcza.

Metoda walidaciji

Prezentacja

Prezentacja

Wywiad ustrukturyzowany

Wywiad ustrukturyzowany

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Wywiad swobodny

Test teoretyczny

Prezentacja

Wywiad ustrukturyzowany



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

Kurs jest skierowany do oséb, ktére chcg nauczy¢ sie jezyka angielskiego na wybranym poziomie (zgodnie z CEFR). Oferuje kompleksowa nauke
jezyka na wybranym poziomie.

Szkolenie realizowane jest w jednostkach zegarowych tj. 1 godzina szkolenia = 60 minut.
Szkolenie w formie indywidualnej tj. catkowicie dopasowanej do potrzeb kursanta m.in. w zakresie terminéw spotkan.
Zajecia zdalne w czasie rzeczywistym realizowane sg w terminach ustalonych z klientem i rozpisanych w harmonogramie.

Walidacja szkolenia - walidacja w formie dwucztonowej - zdalnej w czasie rzeczywistym /(audyt ustny) oraz zdalnej (test online) zostanie
przeprowadzona na ostatnim spotkaniu,

Zajecia realizowane sg w trybie ciggtym tj. spotkania w harmonogramie nie zawierajg przerwy.

Przykladowy program szkolenia

. Business Networking: Nawigzywanie kontaktéw, Small Talk w sprzedazy.

. Product & Service Presentation: Opisywanie cech, zalet i korzysci (jezyk korzysci).

. Sales Funnel & Prospecting: Terminologia zwigzana z lejkiem sprzedazowym.

. Effective Negotiations: Strategie negocjacyjne, ustepstwa i domykanie sprzedazy.

. Handling Objections: Profesjonalne odpieranie argumentéw klienta.

. E-mail Communication: Tworzenie ofert, follow-upéw i profesjonalnej korespondencji.

. Financials in Sales: Omawianie cennikdéw, rabatéw i warunkéw ptatnosci.

. Cross-selling & Up-selling: Techniki zwiekszania wartosci koszyka zakupowego.

. Customer Success & Complaints: Obstuga reklamacji i budowanie lojalnosci.

. Sales Meetings & Pitching: Symulacje spotkan handlowych i prezentacji typu "elevator pitch".
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Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 1



Przedmiot / temat

Harmonogram
szkolenia
zostanie ustalony
bezposrednio z
zapisanym
Uczestnikiem

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Data realizacji Godzina Godzina

Prowadzac
acy zajeé rozpoczecia zakonczenia

Liczba godzin

Adrian Kosmala 25-02-2026 10:00 12:00 02:00

Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 9 000,00 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 9 000,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 150,00 PLN

Koszt osobogodziny netto 150,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1
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Adrian Kosmala

Lektor jezyka angielskiego biznesowego (Business English Trainer) z ponad 10-letnim stazem pracy.

Doswiadczenie w sektorze B2B: Przeprowadzenie ponad 5000 godzin dydaktycznych w ramach
kursow jezykowych dla klientéw korporacyjnych, ze szczegdélnym uwzglednieniem departamentow
sprzedazy, marketingu oraz kadry zarzgdzajgcej (C-level).

Specjalizacja branzowa: Ekspert w prowadzeniu szkolen z zakresu Sales English. Realizowat
projekty szkoleniowe dla miedzynarodowych korporacji z branzy IT, finansowej oraz produkcyjne;j,
skupiajac sie na technikach negocjacyjnych, prezentacjach handlowych oraz psychologii sprzedazy
w kontekscie miedzykulturowym.

Wyksztatcenie i certyfikaty: Absolwent Filologii Angielskiej (specjalno$¢ metodyczna). Posiada
miedzynarodowy certyfikat trenera jezyka biznesowego (np. LCCI FTBE - Further Certificate for
Teachers of Business English) oraz uprawnienia egzaminatora dla certyfikatéw jezykowych (np.
Cambridge English, TELC).



Sukcesy i efektywnos$é¢: * Opracowanie i wdrozenie autorskiego programu "English for Sales
Professionals", ktéry pomdgt zespotom handlowym zwigkszy¢ konwersje w kontaktach z klientami z
USA i Wielkiej Brytanii.

Przygotowanie ponad 100 kursantéw do skutecznego prowadzenia proceséw sprzedazowych na
rynkach zagranicznych, potwierdzone pozytywnymi audytami kompetenc;ji jezykowych po
zakonczeniu ustug.

Kompetencje migkkie i cyfrowe: Biegta znajomos$¢ narzedzi do edukacji zdalnej (Zoom, MS Teams,
Miro, Kahoot), pozwalajgca na prowadzenie angaz

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikéw ustugi

Materiaty przesytane przez lektora w trakcie catego szkolenia
Platformy e-learningowe:

e Cambridge Al Speech Tutor Pro
e Cambridge Conversation Trainer
e Cambridge Online Tutor

Warunki techniczne

Student musi mie¢ dostep do internetu o parametrach minimum 2 mbps download/upload oraz urzadzenie elektroniczne (z systemem
Windows, Mac0S, i0S lub Android) z kamerka i mikrofonem.

Zalecane przegladarki to:

Komputer stacjonarny / laptop: Chrome, Firefox lub Edge (najnowsze wersje)
Mobilny iOS (12.2+): Safari Mobile

Mobilny Android (6.0+): Chrome Mobile

Uwaga: IE i starsze przegladarki EDGE nie sg obstugiwane.

Kontakt

O

ﬁ E-mail monika.kujawiak@cambridge.com.pl
Telefon (+48) 732 920 294

Monika Kujawiak



