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Profesjonalna sprzedaz i wdrazanie
rozwigzan edukacyjnych w sektorze
oswiaty

Numer ustugi 2026/02/05/44606/3311432

Wotomin / mieszana (stacjonarna potgczona z ustuga
zdalng w czasie rzeczywistym)

& Ustuga szkoleniowa
®© 34h
& 28.04.2026 do 20.06.2026

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Biznes / Sprzedaz

5746,00 PLN brutto
5746,00 PLN netto
169,00 PLN brutto/h
169,00 PLN netto/h
169,00 PLN cena rynkowa @

Szkolenie skierowane jest do oséb zawodowo zajmujacych sie sprzedaza,

wdrazaniem oraz obstuga produktéw i ustug edukacyjnych w sektorze

os$wiaty, w szczegolnosci:

¢ przedsiebiorcéw wspétpracujgcych z placéwkami o$wiatowymi,

¢ handlowcéw i doradcéw oferujgcych rozwigzania edukacyjne,

e pracownikéw firm szkoleniowych i technologicznych dziatajgcych na

rynku o$wiaty,

e 0s6b odpowiedzialnych za projektowanie i realizacje ustug dla szkot i
jednostek samorzadowych,

¢ specjalistéw budujgcych relacje z instytucjami publicznymi.

Szkolenie przeznaczone jest zaréwno dla oséb rozpoczynajacych
wspotprace z sektorem oswiaty, jak i dla praktykéw chcacych
uporzadkowac oraz rozwingé swoje kompetencje sprzedazowe i

wdrozeniowe.

Minimalna liczba uczestnikow 1

Maksymalna liczba uczestnikow 30

Data zakonczenia rekrutacji

Forma prowadzenia ustugi

Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

27-04-2026

mieszana (stacjonarna potaczona z ustugg zdalng w czasie

rzeczywistym)

34

Standard Ustug Szkoleniowo— Rozwojowych PIFS SUS 3.0



Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest rozwéj kompetencji uczestnikéw w zakresie profesjonalnej sprzedazy produktéw i ustug
edukacyjnych oraz skutecznego wdrazania ich w placéwkach oswiatowych. Uczestnicy uczg sie budowania relacji z
sektorem publicznym, prowadzenia proceséw decyzyjnych, projektowania wdrozen oraz zarzgdzania finansowymi i
formalnymi aspektami wspotpracy z o$wiata.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Uczestnik rozumie specyfike rynku
oswiatowego oraz procesy decyzyjne w
placéwkach edukacyjnych.

Uczestnik stosuje techniki sprzedazy
relacyjnej w komunikac;ji z
przedstawicielami sektora oswiaty

Uczestnik projektuje proces wdrozenia
produktu lub ustugi edukacyjnej w
placéwce

Uczestnik analizuje finansowe i
formalne aspekty wspétpracy z
placéwka oswiatowa

Kryteria weryfikacji

identyfikuje strukture organizacyjna
placéwki oswiatowej

wskazuje role decydentéw i organéw
prowadzacych

analizuje etapy procesu zakupowego w
sektorze publicznym

prowadzi rozmowe sprzedazowa w
oparciu o potrzeby klienta

reaguje na obiekcje w sposéb
profesjonalny i merytoryczny

prezentuje oferte w sposéb budujacy
zaufanie

opracowuje harmonogram dziatan
wdrozeniowych

identyfikuje potencjalne ryzyka
operacyjne

proponuje rozwigzania logistyczne

wskazuje zrédta finansowania ustug
edukacyjnych

interpretuje podstawowe zapisy uméw

ocenia ryzyko formalne wspétpracy

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

planuje dziatania komunikacyjne po Test teoretyczny

wdrozeniu
Uczestnik zarzadza relacja
posprzedazowa i monitoruje efekty L L .
.. analizuje efekty realizacji ustugi Test teoretyczny
wdrozenia
proponuje rozwéj wspétpracy Test teoretyczny

prezentuje kompletng strategie

Test teoretyczn
wspotpracy z placéwka yezny

Uczestnik integruje wiedze

sprzedazowa i wdrozeniowa w uzasadnia wybér dziatan
. X . Test teoretyczny
praktycznym dziataniu sprzedazowych
wykazuje spéjnos$é planu wdrozenia Test teoretyczny

Kwalifikacje

Kompetencje
Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.
Warunki uznania kompetencji

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

TAK

Pytanie 2. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzajg, 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 potwierdzajg
zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidac;ji?

TAK

Program

Program szkolenia
Ustuga realizowana w godzinach dydaktycznych (35 godziny szkolenia, 1 godzina szkolenia = 45 minut)

Modut | — Specyfika rynku oswiatowego i proces decyzyjny



Modut wprowadzajacy do realiéw wspotpracy z placdwkami oswiatowymi. Uczestnicy poznajg strukture organizacyjng szkot, role
dyrektoréw i organéw prowadzacych oraz mechanizmy podejmowania decyzji zakupowych w sektorze publicznym. Omawiane sg
formalne i nieformalne $ciezki decyzyjne, ograniczenia budzetowe oraz specyfika komunikacji z instytucjami publicznymi.

Celem modutu jest zbudowanie solidnych podstaw do profesjonalnego poruszania sie w srodowisku oswiatowym oraz swiadomego
planowania dziatan sprzedazowych.

Zakres obejmuje m.in.:

e o strukture decyzyjng placoéwek oswiatowych,
e potrzeby i wyzwania szkof,
¢ psychologie wspétpracy z sektorem publicznym,
¢ budowanie pierwszego kontaktu i relacji z decydentami.

Modut Il - Sprzedaz relacyjna i komunikacja w sektorze publicznym

Modut rozwija kompetencje interpersonalne niezbedne do skutecznego prowadzenia rozméw sprzedazowych w srodowisku oswiaty.
Uczestnicy uczg sie budowania autorytetu eksperta, prowadzenia dialogu opartego na potrzebach klienta oraz reagowania na obiekcje w
sposob profesjonalny i etyczny.

Duzy nacisk potozony jest na komunikacje relacyjng, techniki prezentacji oferty oraz zarzadzanie procesem rozmowy sprzedazowej.
Zakres obejmuije:

e o techniki sprzedazy relacyjnej,
e zarzadzanie obiekcjami,
e prezentacje wartosci oferty edukacyjnej,
e budowanie zaufania i partnerstwa.

Modut Il - Projektowanie i realizacja wdrozenia ustug edukacyjnych

Modut warsztatowy koncentrujgcy sie na przetozeniu sprzedazy na skuteczne wdrozenie produktu lub ustugi w placéwce. Uczestnicy ucza
sie planowania dziatai, harmonogramowania procesow oraz zarzadzania zasobami i logistyka.

Omawiane sg scenariusze wdrozeniowe, identyfikacja ryzyk oraz sposoby reagowania na sytuacje problemowe.
Zakres obejmuje:

e ¢ planowanie wdrozen,
¢ harmonogramowanie dziatan,
e zarzadzanie logistyka projektu,
e minimalizowanie ryzyka operacyjnego.

Modut IV - Finansowanie o$wiaty i bezpieczeristwo formalne wspétpracy

Modut poswiecony aspektom finansowym i prawnym wspotpracy z sektorem o$wiaty. Uczestnicy zdobywajg wiedze o zrédtach
finansowania ustug edukacyjnych, konstrukcji ofert oraz zabezpieczeniu formalnym umaéw.

Celem modutu jest zwigkszenie bezpieczenstwa operacyjnego oraz profesjonalizacji dziatan sprzedazowych.
Zakres obejmuije:

e o finansowanie ustug edukacyjnych,
¢ kalkulacje ofert,
e konstrukcje umow,
e bezpieczenstwo formalne wspdtpracy.

Modut V - Zarzadzanie relacja posprzedazowa

Modut koricowy skupia sie na utrzymaniu dtugofalowej wspotpracy z klientem o$wiatowym. Uczestnicy uczg sie monitorowania efektow
wdrozenia, komunikacji posprzedazowej oraz budowania relacji opartych na wartosci.

Modut obejmuje réwniez walidacje efektéw uczenia sie — praktyczne sprawdzenie nabytych kompetencji poprzez analize przypadkéw i
zadania warsztatowe.

Zakres obejmuje:

e o zarzadzanie relacjg po wdrozeniu,



e monitoring efektow,
e rozwdj wspotpracy,

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 24

Przedmiot /
temat zajeé

Dzien 1.

Modut I.
Temat:
Specyfika
rynku
oswiatowego
- struktura
placéwek, role
decydentow i
procesy

Dzien 2.
Modut I.
Temat:
Budowanie
relacji z
dyrektorem i
organem
prowadzacym
komunikacja i
zaufanie

Dzieh 3.

Modut II.
Temat:
Sprzedaz
relacyjnaw
sektorze
publicznym -
techniki
prowadzenia
rozmowy

Dzien 4.

Modut II.
Temat:
Zarzadzanie
obiekcjami i
prezentacja
oferty
edukacyjnej

Prowadzacy

Dariusz
Czyzewski

Dariusz
Czyzewski

Dariusz
Czyzewski

Dariusz
Czyzewski

Data realizacji
zajeé

28-04-2026

12-05-2026

26-05-2026

09-06-2026

Godzina
rozpoczecia

17:00

17:00

17:00

17:00

Godzina
zakonczenia

18:30

18:30

18:30

18:30

Liczba godzin

01:30

01:30

01:30

01:30

Forma
stacjonarna

Nie

Nie

Nie

Nie



Przedmiot /
temat zajeé

Dzien 5.

Modut lIl.
Temat:
Projektowanie
procesu
wdrozenia
ustug
edukacyjnych

Dzien 5.

Przerwa
obiadowa

Dzien 5.
Modut lIl.
Temat:
Harmonogra
mowanie
dziatan
wdrozeniowyc
h

Dzien 5.

Modut lIl.
Temat:
Zarzadzanie
logistyka i
zasobami

Dzien 5.

Przerwa
kawowa

D Dz

5. Modut IlI.
Temat:
Identyfikacja
ryzyki
scenariusze
wdrozeniowe

D ozier

6. Modut IV.
Temat:
Finansowanie
ustug
edukacyjnych
- zrodtai
mozliwosci

Prowadzacy

Dariusz
Czyzewski

Dariusz
Czyzewski

Dariusz
Czyzewski

Dariusz
Czyzewski

Dariusz
Czyzewski

Dariusz
Czyzewski

Dariusz
Czyzewski

Data realizacji

zajeé

18-06-2026

18-06-2026

18-06-2026

18-06-2026

18-06-2026

18-06-2026

19-06-2026

Godzina
rozpoczecia

12:00

13:30

14:00

15:30

17:00

17:15

09:00

Godzina
zakonczenia

13:30

14:00

15:30

17:00

17:15

19:30

10:30

Liczba godzin

01:30

00:30

01:30

01:30

00:15

02:15

01:30

Forma
stacjonarna

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak



Przedmiot /
temat zajeé

6 oz

6. Modut IV.
Temat:
Konstrukcja
ofert i
kalkulacja
kosztow

) Dzier
6. Przerwa
obiadowa

@ oz

6. Modut IV.
Temat:
Formalne
aspekty
wspotpracy z
placéwka

152 24 |OYA[]

D vz

6. Modut IV.
Temat:
Bezpieczenst
Wwo prawne
umoéw

7o e

6. Przerwa
kawowa

Dzien
6. Modut IV.
Temat:
Analiza
przypadkow
formalnych

D oz

7. Modut V.
Temat:
Zarzadzanie
relacja
posprzedazo
wa

20z 24 DAL
7. Przerwa
kawowa

Prowadzacy

Dariusz
Czyzewski

Dariusz
Czyzewski

Dariusz
Czyzewski

Dariusz
Czyzewski

Dariusz
Czyzewski

Dariusz
Czyzewski

Dariusz
Czyzewski

Dariusz
Czyzewski

Dariusz
Czyzewski

Data realizacji
zajeé

19-06-2026

19-06-2026

19-06-2026

19-06-2026

19-06-2026

19-06-2026

19-06-2026

20-06-2026

20-06-2026

Godzina
rozpoczecia

10:30

12:45

13:30

15:00

15:15

16:45

17:00

08:30

10:00

Godzina
zakonczenia

12:45

13:30

15:00

15:15

16:45

17:00

18:30

10:00

10:15

Liczba godzin

02:15

00:45

01:30

00:15

01:30

00:15

01:30

01:30

00:15

Forma
stacjonarna

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak



Przedmiot / Data realizacji
L. Prowadzacy L,
temat zajeé zajeé

o L

7. Modut V.

Temat: Dariusz
Monitoring Czyzewski
efektow

20-06-2026

wdrozenia

YE%y Dzien
Dariusz
Podsumowani Czyzewski
e szkolenia

20-06-2026

@ oz .
Dariusz

7. Przerwa . . 20-06-2026
. Czyzewski
obiadowa

& v

7 .Walidacja

) - 20-06-2026
efektow

uczenia sie

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto
Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Dariusz Czyzewski

Godzina Godzina
rozpoczecia zakonczenia
10:15 11:45
11:45 12:30
12:30 13:15
13:15 14:00

Cena

5746,00 PLN

5 746,00 PLN

169,00 PLN

169,00 PLN

Liczba godzin

01:30

00:45

00:45

00:45

Forma
stacjonarna

Tak

Tak

Tak

Nie

‘ ' Dariusz Czyzewski jest ekspertem w obszarze zarzadzania sprzedazg, optymalizacji proceséw
biznesowych oraz efektywnosci operacyjnej, z ponad 20-letnim do$wiadczeniem zdobytym w
miedzynarodowych organizacjach dziatajgcych w modelu rozproszonych struktur sprzedazowo-



dystrybucyjnych. W trakcie kariery zawodowej petnit funkcje menedzerskie najwyzszego szczebla,
odpowiadajgc za planowanie strategiczne, realizacje celéw sprzedazowych oraz rozwoéj zespotéw
operacyjnych w firmach takich jak Eden Springs oraz Nestlé Waters.

Jako Krajowy Dyrektor Dystrybucji zarzadzat strukturg obejmujaca 250 pracownikow i 25 partnerow
zewnetrznych, odpowiadajgc za obstuge portfela klientéw o wartosci okoto 160 min PLN rocznie.
Specjalizuje sie w praktycznej analizie biznesowej w modelu P&L, projektowaniu systeméw KPI oraz
wdrazaniu standardéw operacyjnych zwiekszajgcych wydajnos¢ organizacji. Jego dziatania
obejmowaty m.in. redukcje kosztéw operacyjnych przy jednoczesnym wzroscie sprzedazy oraz
poprawe efektywnosci proceséw do poziomu przekraczajgcego 96%.

W obszarze zarzadzania zespotami sprzedazowymi koncentruje sie na modelowaniu procesoéw,
optymalizac;ji lejka sprzedazy oraz budowaniu systeméw premiowych wspierajagcych mierzalne
wyniki. Jest doswiadczonym mentorem i trenerem kadry menedzerskiej — w trakcie kariery wspierat
rozwdj lideréw, promujac kulture informaciji zwrotnej, odpowiedzialnosci i profesjonalne;j
komunikaciji.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy otrzymajg materiaty szkoleniowe w formie papierowej oraz dostep do nagran prezentacji z materiatami rozwojowymi

Warunki techniczne

Platforma / rodzaj komunikatora, za posrednictwem ktérego prowadzona bedzie ustuga

Platforma Zoom Dotgcz do spotkania Zoom

https://us06web.zoom.us/j/82913929009?pwd=Qwvnpdbb4jZCUqChbZa292SWAuaFnv.1

Minimalne wymagania sprzetowe, jakie musi spetnia¢ komputer uczestnika lub inne urzadzenie do zdalnej komunikac;ji

Komputer, laptop lub tablet z dostepem do internetu i kamery

Procesor: Minimalnie jednordzeniowy 1 GHz, zalecany dwurdzeniowy 2 GHz lub lepszy (np. Intel i3/i5/i7 lub AMD ekwiwalent).

Pamie¢ RAM: Minimalnie 2 GB, zalecane 4 GB lub wiece;j.

Minimalne wymagania dotyczgce parametréw tgcza sieciowego, jakim musi dysponowac¢ uczestnik

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 wideo1080p.
Niezbedne oprogramowanie umozliwiajgce uczestnikom dostep do prezentowanych tresci i materiatéw

System operacyjny: Windows 7 lub nowszy, macOS 10.10 lub nowszy, Linux, iOS, Android.

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 wazno$ci linku umozliwiajgcego uczestnictwo w spotkaniu online

Link jest wazny do momentu zakonczenia 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 i3,8

Mb/s dla wideo 1080p. Dla grupowych potaczen wideo zalecane 1,0 Mb/s dla wideo wysokiej jakosci i do 3,8 Mb/s dla wideo1080p.



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

Adres

ul. Gdynska 23
05-200 Wotomin

woj. mazowieckie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi

e Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

ﬁ E-mail sylnaj@vp.pl

Telefon (+48) 724 449 984

SYLWIA DUNAJ



