Mozliwos$¢ dofinansowania

Unico Biznes: Od pierwszego kontaktu do 3 500,00 PLN brutto
s zamkniecia. Praktyczne szkolenie online 3500,00 PLN  netto
ze skutecznej sprzedazy i budowy 175,00 PLN  brutto/h

U N ICO® Strategii. 175,00 PLN netto/h

Numer ustugi 2026/02/03/160223/3305201

UNICO SP. Z 0.0.

© zdalna w czasie rzeczywistym
Yk Kk k 49/5 )

& Ustuga szkoleniowa
415 ocen ® 20 h

£ 12.05.2026 do 15.05.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Szkolenie dedykowane jest przedstawicielom dziatéw sprzedazy,
marketingu, obstugi klienta, menedzerom, przedsiebiorcom oraz

Grupa docelowa ustugi wszystkim osobom, ktére chcg doskonali¢ swoje umiejetnosci
sprzedazowe i strategiczne w oparciu o nowoczesne techniki oraz
narzedzia planowania.

Minimalna liczba uczestnikéw 1

Maksymalna liczba uczestnikow 6

Data zakonczenia rekrutacji 11-05-2026

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym
Liczba godzin ustugi 20

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

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

Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie przygotowuje uczestnikdw do samodzielnego i skutecznego prowadzenia procesu sprzedazowego - od
pierwszego kontaktu z klientem az do zamkniecia transakcji — z wykorzystaniem nowoczesnych technik
komunikacyjnych, psychologicznych oraz narzedzi wspierajacych strategie i automatyzacje sprzedazy. Szkolenie



prowadzi do tworzenia i wdrazania strategii sprzedazowej, zarzadzania relacjami z klientami oraz planowania budzetu
sprzedazowego w sposob zintegrowany i efektywny.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Charakteryzuje etapy nowoczesnego
procesu sprzedazowego.

Identyfikuje potrzeby klienta i

dopasowuje komunikacje sprzedazowa.

Stosuje techniki prezentowania oferty i
radzenia sobie z obiekcjami.

Projektuje elementy strategii i budzetu
sprzedazowego.

Kryteria weryfikacji

- rozréznia kluczowe fazy procesu
sprzedazowego od zapytania do
finalizacji,

- identyfikuje cele i zadania przypisane
do kazdego etapu,

- wskazuje réznice miedzy klasycznym
a nowoczesnym podejsciem do
sprzedazy.

- wskazuje metody badania potrzeb
klienta,

- dobiera jezyk komunikac;ji do stylu
klienta,

- selekcjonuje informacje niezbedne do
personalizacji oferty.

- wybiera jezyk korzysci przy
prezentowaniu produktu/ustugi,

- wskazuje najczestsze typy obiekcji i
sposoby reagowania,

- analizuje przyktadowe dialogi
sprzedazowe pod katem skutecznosci.

- okresla cele sprzedazowe i mierniki
sukcesu,

- przypisuje dziatania do odpowiednich
etapdw strategii,

- analizuje wptyw kosztéw i ROl w
budzetowaniu sprzedazy.

Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie



Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty
zwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektéow uczenia sie?

TAK

Pytanie 2. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzaja, ze
walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie kryteria ich weryfikacji i zgodnie z
zaplanowanymi metodami walidac;ji?

TAK

Pytanie 3. Czy dokument lub wyraZnie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzaja
zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidac;ji?

TAK

Program

Celem szkolenia jest rozwiniecie praktycznych umiejetnosci prowadzenia skutecznego procesu sprzedazy — od momentu pierwszego
kontaktu z klientem az do finalizacji transakcji. Uczestnicy poznajg nowoczesne metody budowania relacji, rozpoznawania potrzeb klienta,
prezentowania oferty w spos6b angazujacy oraz efektywnego zamykania sprzedazy. Waznym elementem szkolenia jest réwniez nauka
tworzenia strategii sprzedazowej, planowania dziatan i opracowywania budzetu sprzedazowego. Szkolenie taczy wiedze psychologiczna,
techniki negocjacyjne oraz narzedzia wspierajgce proces sprzedazy w swiecie online i offline. To inspirujgcy warsztat dla oséb, ktére chca
nie tylko zwiekszy¢ wyniki sprzedazowe, ale takze zbudowac trwatg, efektywna strategie sprzedazowa dla swojego zespotu lub firmy.

Szkolenie ma charakter praktyczny — obejmuje warsztaty, symulacje rozméw sprzedazowych, analize przypadkdw, prezentacje oraz
dyskusje moderowane. Realizowane jest w formule stacjonarnej, online lub hybrydowe;.

Dzien 1
Modut 1 - Wprowadzenie do nowoczesnego procesu sprzedazy — zmiany w podej$ciu do klienta (teoria)

¢ ewolucja podejscia sprzedazowego
¢ nowe oczekiwania klientow
e sprzedaz relacyjna i doradcza

Modut 2 - Kluczowe etapy procesu sprzedazowego: od zapytania po decyzje zakupowa (teoria)

o fazy sprzedazy i dziatania w kazdej z nich
¢ narzedzia wspierajgce poszczegdlne etapy
e analiza przypadkoéw

Modut 3 - Analiza potrzeb klienta i dopasowanie komunikacji (praktyka)

¢ techniki zadawania pytan i aktywnego stuchania
e segmentacja klientéw wg potrzeb
e ¢wiczenia z identyfikacji motywacji zakupowych

Dzien 2
Modut 4 - Budowanie zaufania i relacji — jak zdoby¢ uwage i sympatie klienta (praktyka)

¢ zasady komunikacji w sprzedazy
e empatia i zaufanie jako fundament relacji



¢ symulacje pierwszego kontaktu
Modut 5 - Prezentacja oferty — jak mowic¢ jezykiem korzysci i emoc;ji (praktyka)

¢ struktura oferty doradczej
e jezyk wartosci i wyzwalaczy emocjonalnych
e ¢wiczenia z prezentacji

Modut 6 — Zarzadzanie obiekcjami i watpliwosciami klienta (praktyka)

¢ typowe obiekcje i sposoby ich neutralizacji

¢ techniki opanowywania trudnych reakcji

e odgrywanie scenek

Dzien 3

Modut 7 - Techniki zamykania sprzedazy - jak przeprowadzi¢ klienta do decyzji (praktyka)
e wyczucie momentu na zamkniecie

¢ formuly finalizowania sprzedazy
e éwiczenia z zamykania

Modut 8 - Follow-up i utrzymanie kontaktu po sprzedazy (teoria)

e budowanie lojalnosci i retencji
e scenariusze komunikacji po zakupie
e CRM i automatyzacja relacji

Dzien 4
Modut 9 - Tworzenie strategii sprzedazowej — jak planowac¢ cele, dziatania i mierniki sukcesu (teoria)

¢ elementy strategii
e cele SMART i mierniki (KPI)
e cykliczna analiza dziatan

Modut 10 - Budzet sprzedazowy - planowanie przychodéw, kosztéw i ROI (teoria)

¢ kalkulacja celéw i kosztow
¢ narzedzia do planowania ROI
e przyktadowe arkusze budzetowe

Walidacja efektéw uczenia sie | Test teoretyczny z wynikiem generowanym automatycznie
Opis procesu walidacji efektéw uczenia sie

Walidacja efektéw uczenia sie przeprowadzana jest po zakoriczeniu realizacji wszystkich modutéw dydaktycznych szkolenia, w ostatnim
dniu ustugi, zgodnie z harmonogramem. Walidacja realizowana jest w formule zdalnej w czasie rzeczywistym z wykorzystaniem platformy
Zoom, po zakonczeniu czesci teoretycznej i praktycznej szkolenia.

Proces walidacji obejmuje weryfikacje osiggniecia efektéw uczenia sie okreslonych w Karcie Ustugi, odnoszacych sie do umiejetnosci
prowadzenia procesu sprzedazowego, identyfikowania potrzeb klienta, stosowania technik komunikacyjnych i sprzedazowych, radzenia
sobie z obiekcjami oraz projektowania strategii i budzetu sprzedazowego.

Walidacja realizowana jest w odniesieniu do zdefiniowanych efektéw uczenia sie oraz przypisanych do nich kryteriéw weryfikacji, przy
zastosowaniu nastepujgcych metod walidaciji: Test teoretyczny z wynikiem generowanym automatycznie, stuzacy weryfikacji wiedzy
dotyczacej etapdw procesu sprzedazy, metod badania potrzeb klienta, technik prezentacji oferty oraz zasad budowania strategii
sprzedazowej.

Warunkiem przystgpienia do walidacji jest spetnienie wymogoéw formalnych udziatu w szkoleniu, w szczegdélnosci uzyskanie 80%
frekwencji oraz zaangazowanie Uczestnika w realizacje czesci teoretycznej i praktycznej szkolenia.

Pozytywny wynik walidacji potwierdzany jest zaswiadczeniem ukoriczenia szkolenia oraz certyfikatem, zawierajgcym informacije o
uzyskaniu kompetencji oraz potwierdzenie przeprowadzenia walidacji efektéw uczenia sie w oparciu o zdefiniowane kryteria weryfikacji.

e Szkolenie prowadzone jest w sposéb indywidualny lub w grupach do 6 oséb



¢ Uczestnik posiada samodzielne stanowisko pracy.
e Warunkiem koniecznym do osiggniecia celu szkolenia jest 80% frekwencja oraz zaangazowanie Uczestnika.

¢ Ustuga realizowana jest w 20 godzinach dydaktycznych (godzina dydaktyczna = 45 minut).
¢ Metoda weryfikacji obecnosci Uczestnika: eksport raportu logowan aplikacji Zoom.

e Zajecia praktyczne: 10 godzin dydaktycznych / zajecia teoretyczne: 10 godzin dydaktycznych

¢ Przerwy nie wliczaja sie do godzin ustugi.

¢ Ustuga odbywa sie zdalnie w czasie rzeczywistym zgodnie ze Standardem Ustug Zdalnego Uczenia sie (SUZ).

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajec¢: 15

Przedmiot / temat

P d
zajec rowadzacy

Dzien 1.

Modut 1.

Wprowadzenie

do

nowoczesnego

procesu

sprzedazy - Agnieszka
zmiany w Slipczuk
podejsciu do

klienta (teoria) |

Rozmowa na

Zywo,

wspotdzielenie

ekranu

Dzien 1.

Modut 2.
Kluczowe etapy
procesu
sprzedazowego:
od zapytania po
decyzje
zakupowa
(teoria) |
Rozmowa na

Agnieszka
Slipczuk

Zywo,
wspoétdzielenie
ekranu

Dzien 1. Agnieszka
Przerwa Slipczuk

Data realizaciji
zajeé

12-05-2026

12-05-2026

12-05-2026

Godzina
rozpoczecia

12:00

13:00

14:00

Godzina . .
; . Liczba godzin
zakonczenia

13:00 01:00
14:00 01:00
14:30 00:30



Przedmiot / temat
zajet

Dzien 1.

Modut 3. Analiza
potrzeb klienta i
dopasowanie
komunikaciji
(praktyka) |
Rozmowa na
Zywo,
wspotdzielenie
ekranu

Dzieh 2.

Modut 4.
Budowanie
zaufania i relacji
- jak zdobyé
uwage i sympatie
klienta (praktyka)
| Rozmowa na
Zywo,
wspotdzielenie
ekranu

Dzien 2.

Przerwa

Dzieh 2.

Modut 5.
Prezentacja
oferty — jak
mowi¢ jezykiem
korzysci i emoc;ji
(praktyka) |
Rozmowa na
Zywo,
wspoétdzielenie
ekranu

Dzien 2.

Modut 6.
Zarzadzanie
obiekcjami i
watpliwosciami
klienta (praktyka)
| Rozmowa na
Zywo,
wspétdzielenie
ekranu

Prowadzacy

Agnieszka
Slipczuk

Agnieszka
Slipczuk

Agnieszka
Slipczuk

Agnieszka
Slipczuk

Agnieszka
Slipczuk

Data realizacji
zajeé

12-05-2026

13-05-2026

13-05-2026

13-05-2026

13-05-2026

Godzina
rozpoczecia

14:30

12:00

14:00

14:30

15:15

Godzina
zakonczenia

16:15

14:00

14:30

15:15

16:15

Liczba godzin

01:45

02:00

00:30

00:45

01:00



Przedmiot / temat
_ Prowadzacy
zajec

Dzien 3.

Modut 7.

Techniki

zamykania

sprzedazy - jak

przeprowadzi¢ Agnieszka
klienta do decyzji Slipczuk
(praktyka) |

Rozmowa na

Zywo,

wspétdzielenie

ekranu

Dzien 3. Agnieszka
Przerwa Slipczuk

Dzier 3.

Modut 8. Follow-

up i utrzymanie

kontaktu po

sprzedazy Agnieszka
(teoria) | Slipczuk
Rozmowa na

Zywo,

wspotdzielenie

ekranu

Dzien 4.

Modut 9.
Tworzenie
strategii
sprzedazowej —
jak planowaé
cele, dziatania i
mierniki sukcesu
(teoria) |
Rozmowa na

Agnieszka
Slipczuk

Zywo,
wspotdzielenie
ekranu

Dzien 4. Agnieszka
Przerwa Slipczuk

Dzien 4.

Modut 10. Budzet
sprzedazowy -
planowanie
przychodéw,
kosztéw i ROI
(teoria) |
Rozmowa na
Zywo,
wspotdzielenie
ekranu

Agnieszka
Slipczuk

Data realizacji
zajeé

14-05-2026

14-05-2026

14-05-2026

15-05-2026

15-05-2026

15-05-2026

Godzina
rozpoczecia

12:00

14:00

14:30

12:00

14:00

14:30

Godzina
zakonczenia

14:00

14:30

16:15

14:00

14:30

15:30

Liczba godzin

02:00

00:30

01:45

02:00

00:30

01:00



Przedmiot / temat
zajec

Dzier 4.

Walidacja
efektow
szkolenia | Test
teoretyczny z
wynikiem
generowanym
automatycznie

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Data realizacji Godzina Godzina

Prowadzac
acy zajeé rozpoczecia zakonczenia

Liczba godzin

Agnieszka

- 15-05-2026 15:30 16:15 00:45
Slipczuk

Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 3 500,00 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 3 500,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 175,00 PLN

Koszt osobogodziny netto 175,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
M

121

Agnieszka Slipczuk

Ekspertka ds. strategii sprzedazy, komunikacji i rozwoju zespotow.

Od wrzesnia 2025 roku prowadzi wtasng firme doradczg, specjalizujgca sie w strategiach
sprzedazowych, audytach oraz rozwoju zespotéw handlowych. Laczy pietnastoletnie doswiadczenie
w branzy sprzedazy korporacyjnej z ponad dwudziestoletnim doswiadczeniem w pracy z klientami z
branzy hotelarskiej (Marriott International, Radisson, Puro) oraz wiedze z zakresu kulturoznawstwa i
nauk spotecznych, tworzac skuteczne rozwigzania oparte na zrozumieniu ludzi i procesow.

Projektuje strategie zwiekszajace sprzedaz i skalujgce biznes, standardy obstugi klienta budujace
lojalnos¢ oraz prowadzi szkolenia z technik sprzedazy, negocjac;ji i relacji biznesowych, rozwoju w
oparciu o Customer Experience, a takze z optymalizacji budzetéw i forecastow sprzedazowych.
Znana jest z doskonatego stylu komunikacji opartego na empatii, autentycznosci i perswaz;ji, a takze
Z umiejetnego wykorzystywania nowoczesnych narzedzi sprzedazowych i analitycznych w pracy z
zespotami oraz partnerami biznesowymi.



Jako lider i ekspert w dziedzinie sprzedazy, inspiruje do poszukiwania innowacji, rozwijania
kompetencji komunikacyjnych i tworzenia dtugofalowych, wartosciowych relacji w srodowisku
biznesowym.

W ciggu ostatnich 5 lat zdobyta certyfikaty potwierdzajgce ukoriczenie kursu Social Media Manager
(kod zawodu 243110) oraz Szkoty Wirtualnej Asysty (kod zawodu 411090).

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnik otrzymuje

¢ Materialy szkoleniowe

e Workbook do pracy wtasnej

e Checklista sprzedazowa

* Gotowe szablony (bio, kampania, captiony)

Warunki uczestnictwa

Jezeli ztozytes wniosek u Operatora, ale nie zapisates sie na ustuge, skontaktuj sie z nami w celu rezerwacji. Bez wstepnej informacji nie
dajemy gwarancji miejsca na ustudze.

Informacje dodatkowe

Szkolenie moze by¢ prowadzone réwniez w opcji stacjonarnej i moze by¢ dostosowane do konkretnej branzy lub typu dziatalnosci (np.
beauty, edukacja, turystyka, consulting).

Ustuga szkoleniowa jest zwolniona z podatku VAT, pod warunkiem ze dofinansowanie pokrywa co najmniej 70% kosztéw szkolenia. W
przypadku mniejszego wsparcia finansowego, do ceny netto ustugi dodawany jest podatek VAT w wysokosci 23%.

Przepis na podstawie ktérego stosowane jest zwolnienie od podatku: Zwolnienie z podatku VAT na podstawie § 3 ust. 1 pkt 14
rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia 20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnier od podatku od towaréw i ustug oraz warunkéw
stosowania tych zwolnien (tekst jednolity: Dz.U. z 2025 r. poz. 832).

Warunki techniczne

Platforma / rodzaj komunikatora, za posrednictwem ktérego prowadzona bedzie ustuga
 Platforma Zoom (https://zoom.us/)
Minimalne wymagania sprzetowe, jakie musi spetnia¢ komputer uczestnika lub inne urzadzenie do zdalnej komunikacji

e Komputer, laptop lub tablet z dostepem do internetu.
¢ Procesor: Minimalnie jednordzeniowy 1 GHz, zalecany dwurdzeniowy 2 GHz lub lepszy (np. Intel i3/i5/i7 lub AMD ekwiwalent).
e Pamig¢ RAM: Minimalnie 2 GB, zalecane 4 GB lub wigcej.

Minimalne wymagania dotyczace parametréw tacza sieciowego, jakim musi dysponowacé uczestnik

e Minimalna predko$¢ tacza: 600 kb/s dla wideo wysokiej jakosci, zalecane minimum 1,2 Mb/s dla wideo 720p i 3,8 Mb/s dla wideo
1080p.

Niezbedne oprogramowanie umozliwiajace uczestnikom dostep do prezentowanych tresci i materiatéow

e System operacyjny: Windows 7 lub nowszy, macOS 10.10 lub nowszy, Linux, iOS, Android.
e Zainstalowana aktualna wersja jednej z przegladarek: Google Chrome, Mozilla Firefox, Safari, Edge lub Opera.
¢ Nie ma potrzeby instalowania specjalnego oprogramowania, ale dostep do aplikacji Zoom moze poprawi¢ jakos$¢ potaczenia.



Okres waznosci linku umozliwiajacego uczestnictwo w spotkaniu online
¢ Link jest wazny do momentu zakoriczenia spotkania lub webinaru.

Zalecane parametry tacza internetowego

tacze internetowe o minimalnej przepustowosci 600 kb/s dla wideo wysokiej jakosci, zalecane minimum 1,2 Mb/s dla wideo 720p i
3,8 Mb/s dla wideo 1080p. Dla grupowych potgczen wideo zalecane 1,0 Mb/s dla wideo wysokiej jakosci i do 3,8 Mb/s dla wideo

1080p. Udostepnianie ekranu bez miniaturki wideo wymaga 50-75 kb/s, z miniaturkg 50—150 kb/s. Audio VolP: 60-80 kb/s, Zoom
Phone: 60-100 kb/s.

Kontakt

ﬁ E-mail kontakt@unico.org.pl

Telefon (+48) 724 787 771

RAFAL LISSER



