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Szkolenie: Sprzedaz
Numer ustugi 2026/04/16/36960/3493110
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& Ustuga szkoleniowa
Yok ok ok k 5075 mieszana (stacjonarna potgczona z ustugg zdalng w czasie
7 784 oceny rzeczywistym)

® 27:00h
3 09.05.2026 do 11.05.2026

Informacje podstawowe

5260,00 PLN brutto
5260,00 PLN netto
194,81 PLN brutto/h
194,81 PLN netto/h
225,33 PLN cena rynkowa @

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Grupa docelowa ustugi Osoby doroste chcace podniesé swoje kwalifikacje w zakresie sprzedazy
Minimalna liczba uczestnikow 4

Maksymalna liczba uczestnikéw 10

Data zakonczenia rekrutacji 08-05-2026

mieszana (stacjonarna potgczona z ustugg zdalng w czasie

Forma prowadzenia ustugi )
rzeczywistym)

Liczba godzin ustugi 27

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

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

Szkolenie przygotowuje do samodzielnego, profesjonalnego prowadzenia procesu sprzedazy.
Celem szkolenia jest zdobycie kwalifikacji sprzedazowych. Wzrost wiedzy i umiejetnosci w zakresie stosowanych
technik sprzedazy oraz intencjonalnego panowania nad procesem kontaktu z klientem, bazujgcym na sposobie

zachowania sprzedawcy i doborze argumentaciji.



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Profesjonalnie i samodzielnie prowadzi
proces sprzedazy od pierwszego
kontaktu do finalizacji.

Buduje pozytywne relacje z klientami

Rozpoznaje etapy procesu sprzedazy

Kryteria weryfikacji

Skutecznie identyfikuje typy klientéw
oraz spostrzega ich motywacje i modele
zachowan.

Minimalizuej dysonans poznawczy i
zakupowy u klientéw oraz buduje ich
lojalnosé

Wykorzystuje techniki autoprezentac;ji
(komunikacja werbalna i niewerbalna)
do budowania pozytywnego wizerunku.

Prezentuje produkty i ustugi w sposéb
angazujacy i dostosowany do potrzeb
klienta

Umiejetnie zadaje pytania handlowe i
utrzymuje uwage klienta.

Kontroluje poszczegdlne etapy
sprzedazy i kreatywnie podchodzi do
transakgiji.

Pozytywnie finalizuje sprzedaz, stosujac
odpowiednie techniki.

Broni cene oferty i umiejetnie negocjuje
warunki sprzedazy.

Prezentuje postawe empatyczng wobec
klienta

Prezentuje postawe asertywnag

Rozréznia typy sprzedawcow i
wyznaczniki ich sukceséw

Wymienia techniki pokonywania
zastrzezen klientéw (reakcje
emocjonalne i racjonalne, rozpraszanie
obaw)

Wymienia techniki wptywu wg
Cialdiniego

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny



Kwalifikacje

Kwalifikacje niewlaczone do ZSK

Uznane kwalifikacje
Pytanie 3. Czy dokument jest certyfikatem wydawanym przez miedzynarodowe instytucje?

TAK

Strona internetowa Instytucji Certyfikujgcej: https://my-ps.eu

Strona internetowa Instytucji Walidujacej: https://my-ps.eu

Informacje
Nazwa Podmiotu prowadzacego walidacje Fundacja My Personality Skills
Nazwa Podmiotu certyfikujagcego Fundacja My Personality Skills

Program

1.PSYCHOLOGIA KLIENTA: - psychologia osobowosci, typy klientéw, rozpoznanie nabywcy, - modele zachowan

konsumentéw, - mechanizm powstawania dysonansu poznawczego, - klient polecajacy (znaczenie referenciji i sposoby ich zdobywania), -
trudny klient, dysonans zakupowy, minimalizowanie emocji. Informacje o podmiocie $wiadczgcym ustuge Cel ustugi Szczegdtowe
informacje o ustudze

2.PSYCHOLOGIA SPRZEDAWCY: - autoprezentacja: komunikacja, zachowanie oraz sygnaty pozawerbalne, - umiejetnos¢ prezentac;ji
produktéw i ustug, - empatia, ,buty klienta”, umiejetno$é patrzenia oczami innych, - motywacje i wymagania kupujacego, - emocjonalne
dopasowanie, dostrojenie do kupujacego, - budowanie i utrzymywanie dobrych relacji, - utrzymywanie uwagi, pytania handlowe, -
podnoszenie motywaciji klienta, wzbudzanie zaufania, - kontrola etapéw zbytu, - kreatywne mozliwosci transakcji, - pozytywne
przeprowadzanie finalizacji sprzedazy, - typy sprzedawcéw, wyznaczniki ich sukcesow.

3. ZASTRZEZENIA KLIENTA: - techniki pokonywania zastrzezen: reakcje emocjonalne i racjonalne oraz rozpraszanie obaw,

- techniki reakcji na krytyke, - inne metody odpierania zastrzezen (naprowadzanie na pozadane rozwigzanie, bumerang, zamglenie,
przechodzenie do szczegdtéw).

4. OBRONA CENY, NEGOCJACJE: - znajomos¢ rynku, konkurencyjnos¢ oferty, - sposoby podawania ceny klientowi, radzenie sobie z
obiekcjami, - psychologia percepcji ceny, - ustepstwa - psychologiczne zasady udzielania rabatéw.

5. TECHNIKI WPLYWU: - kierowanie rozmowa, pozgdane stany emocjonalne, - wywieranie wptywu wg Cialdiniego, wptywanie na emocje
wiasneiinnych .

6. TRUDNE SYTUACJE | EMOCJE: - asertywnosé, ulegtos$é, agresja i ich konsekwencje, - emocje w marketingu i reklamie, asertywna
reakcja na presje i manipulacje, - zastosowanie i istota inteligencji emocjonalnej w trudnych sytuacjach, nazywanie emocji wtasnych i
ustugobiorcy, - kontrola emocji w obstudze klienta.

7. PRACA Z CELAMI | PRZEKONANIAMI: Metody wyznaczania celéw, Wyznaczanie indywidualnych celéw w 3 obszarach Praca, Rozwd,
Zycie Prywatne.Jakie cele posiada firma a jakie jej pracownicy? Wzajemne korelacje.Waskie gardta i podrecznikowe przyktady braku
efektywnosci osobistej

8.Walidacja wewnetrzna - Dowody i deklaracje zbierane sg w trakcie wykonywanych ¢wiczen i analizowane w czasie rzeczywistym.
9 Walidacja zewnetrzna- test.

Kazdy uczestnik powinien posiada¢ podstawowe umiejetnosci komunikacyjne.



Uczestnicy w trakcie kazdego dnia szkoleniowego trwajacego wiecej niz 4 godziny majg prawo do co najmniej 1 przerwy, trwajacej co
najmniej 15 minut.

Przerwy wliczajg sie w czas trwania ustugi.

Po zakonczeniu udziatu w ustudze rozwojowej, uczestnik otrzymuje odpowiednie zaswiadczenie o jej ukonczeniu. Warunkiem uzyskania
zaswiadczenia jest uczestnictwo w co najmniej 80% zaje¢ ustugi rozwojowej oraz zaliczenie zaje¢ w formie testu.

Warunki organizacyjne: W celu osiggniecia maksymalizacji efektéw szkolenia, grupa uczestnikdw powinna wynosi¢ minimum 5 oséb.

Realizacja zadan i éwiczen bedzie przeprowadzona w taki sposdb, aby stopniowo narastat ich stopien trudnosci, ale ich realizacja byta w
zasiegu mozliwosci uczestnikow.

1 godzina rozliczeniowa = 45 minut dydaktycznych

Walidacja kwalifikacji: - Walidacja pozwoli uczestnikom na uzyskanie certyfikatu potwierdzajgcego kwalifikacje w zakresie: Specjalista ds.
sprzedazy. Zaliczenie egzaminu to min. 80% prawidtowych odpowiedzi.

ROZDZIELNOSC 0SOBOWA WALIDACJI: Walidacje przeprowadzi podmiot zewnetrzny-nie trener prowadzacy ustuge.

Walidacja odbywa sie poprzez:

v test teoretyczny,

v obserwacje w warunkach symulowanych

Walidacja zewnetrzna pozwoli uczestnikom na uzyskanie certyfikatu potwierdzajagcego kwalifikacje w zakresie: Specjalista ds. sprzedazy.

Ustuga zdalna trwa 5,66 godzin, ustuga stacjonarna 21,34 godzin. Zajecia teoretyczne trwac beda 10 godzin, zajecia praktyczne 17 godzin
(w tym 75 minut walidacji).

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 11

Przedmiot / Data realizacji Godzina Godzina . . Forma
Prowadzacy . X , . Liczba godzin i
temat zajeé rozpoczecia zakonczenia stacjonarna

Rafat

PSYCHOLOGI . 09-05-2026 09:30 13:30 04:00 Tak
Przybylski

A KLIENTA
Rafat

przerwa . 09-05-2026 13:30 14:00 00:30 Tak
Przybylski

PSYCHOLOGI Rafat

A Przybylski 09-05-2026 14:00 17:30 03:30 Tak

SPRZEDAWC

Y

. Rafat

ZASTRZEZEN . 10-05-2026 08:00 10:00 02:00 Tak
Przybylski

IA KLIENTA



Przedmiot / Data realizacji Godzina Godzina . . Forma
Prowadzacy L. i , . Liczba godzin i
temat zajeé rozpoczecia zakonczenia stacjonarna

OBRONA Rafat
CENY, Przybylski
NEGOCJACJE

10-05-2026 10:00 12:00 02:00 Tak

Rafat
przerwa . 10-05-2026 12:00 12:30 00:30 Tak
Przybylski

Rafat

TECHNIKI . 10-05-2026 12:30 14:30 02:00 Tak
Przybylski
WPLYWU

TRUDNE Rafat
SYTUACJE I Przybylski
EMOCJE

10-05-2026 14:30 16:00 01:30 Tak

PRACA

Z CELAMI |
PRZEKONANI
AMil(chat,
Rafat .
wyktad, . 11-05-2026 10:00 12:00 02:00 Nie
Lo i Przybylski
wspoétdzieleni
e ekranu,
rozmowa,
éwiczenia)

Walidacja
wewnetrzna(t
esti
obserwacjaw
warunkach
symulowanyc
h)

- 11-05-2026 12:00 13:00 01:00 Nie

Walidacja
zewnetrzna(te
st)

- 11-05-2026 13:00 14:15 01:15 Nie

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 5260,00 PLN

Podmiot uprawniony do zwolnienia z VAT na podstawie art. 43 ust. 1 ustawy o VAT



Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 5260,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 194,81 PLN

Koszt osobogodziny netto 194,81 PLN

W tym koszt walidacji brutto 125,00 PLN

W tym koszt walidacji netto 125,00 PLN

W tym koszt certyfikowania brutto 125,00 PLN

W tym koszt certyfikowania netto 125,00 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

0 Rafat Przybylski

‘ ' Trener z 15-letnim doswiadczeniem, przedsiebiorca- swoja pierwsza firme otworzyt w 2009 roku-
Centrum Rozwojowe EVOLVE. Prowadzi szkolenia otwarte z rozwoju osobistego i biznesu, szkolenia
dla firm oraz coaching/doradztwo. Flagowe szkolenia, regularnie kilka razy w roku to:Praktyk NLP,
Master NLP, Trening trenerski, LifeCoaching oraz Business Coaching,Hipnoza.Oprécz ww. regularnie
pojawiaty sie tez szkolenia z takich zakreséw jak: Motywacja , Sukces, Komunikacja, Sprzedaz,
Negocjacje, Kontrola emociji, Pewnos¢ siebie, Stres, Zarzadzanie czasem, Podejmowanie decyzji,
Umiejetnosci liderskie, Wystgpienia publiczne,Coaching eksportowy, E-commerce, Tworzenie
strategii rozwojowych firmy, biznes plany, Zarzadzanie projektami, Zarzgdzanie zmiang, Zarzadzanie
klientami, Social media, Zréwnowazony rozwdj, zielone kompetencje. Prowadzit tez goscinnie
wyktady na takich uczelniach jak Uniwersytet Slagski czy AGH w Krakowie.Praca jako trener m.in dla
Kraft-Heinz, Bank BZWBK, Opel, nazwa.pl, CibaVision, Hestia. W szkoleniach i coachingach wzieto
udziat ponad 5000 os6b, tgcznie ponad 9000 godzin zaje¢. W ostatnich 5 latach przeprowadzit
ponad 30 szkolen z w/w zakresow.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikéw ustugi

Uczestnikom zostang przekazane materiaty dydaktyczne w postaci prezentacji PowerPoint wystanej na adres mailowy, ankiety oraz testy

Materiaty zgodne ze standardem WCAG 2.1

Warunki uczestnictwa

Wymoég dla uczestnikow: wyrazenie zgody na przetwarzanie danych osobowych, w tym wizerunku.



Osoby petnoletnie zamieszkate i pracujgce na terenie catej Polski

Informacje dodatkowe

Ustuga przeznaczona dla uczestnikéw z dofinansowaniem powyzej 70%

Zwolnienie z VAT na podstawie § 3 ust. 1 pkt 14 Rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia 20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnien od
podatku od towardw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnien (tekst jednolity Dz.U. z 2020r., poz. 1983)

Uczestnicy ustugi dokonujac zapisu na ustuge oswiadczaja, ze ustuga rozwojowa odbywa sie poza godzinami pracy lub w dni wolne od
pracy osoby biorgcej udziat w ustudze.

Organizator zapewnia dostepnos¢ osobom ze szczegdlnymi potrzebami podczas realizacji ustug rozwojowych zgodnie z Ustawa z dnia
19 lipca 2019 r. o zapewnianiu dostepnosci osobom ze szczegdlnymi potrzebami (Dz.U. 2022 poz. 2240) oraz ,Standardami dostepnosci
dla polityki spdjnosci 2021-2027".

W przypadku potrzeby zapewnienia specjalnych udogodnien prosimy o kontakt pod numerem 500 026 554 lub mailem na
psulkowski@gmail.com przed zapisem na ustuge!

Warunki techniczne

Forma zdalna ustugi. Szkolenie prowadzone jest za posrednictwem platformy ZOOM.US.

1. W celu prawidtowego i petnego korzystania z ustugi, uczestnik powinien dysponowaé: urzagdzeniem majacym dostep do sieci Internet
(komputer, smartfon, tablet), zdolnym do odbioru dzwieku (gtosniki, stuchawki), zdolnym do przekazywania dzwieku (mikrofon) w celu interakcji
pomiedzy trenerem a uczestnikiem, przegladarkg Windows: IE 11+, Edge 12+, Firefox 27+, Chrome 30+, Mac: Safari 7+, Firefox 27+, Chrome 30+.

2. Minimalna wymagana szybko$¢ potgczenia internetowego w celu korzystania z webinariéw wynosi 2 Mb/s (zalecane potaczenie
szerokopasmowe).

3. Dotaczenie nastepuje poprzez klikniecie w indywidualny link wystany mailem do uczestnika przed analizg oraz wpisanie imienia i nazwiska.
Waznos¢ linku - od rozpoczecia szkolenia do jego zakoniczenia zgodnie z harmonogramem w karcie.

Warunki techniczne niezbedne do udziatu w ustudze znajduja sie pod tym linkiem: https://support.zoom.us/hc/en-us/articles/201362023-
System-Requirements-for-PC-Mac-and-Linux

Adres

ul. Wojska Polskiego 8
41-208 Sosnowiec

woj. Slaskie
Kontakt

ﬁ E-mail psulkowski@gmail.com

Telefon (+48) 500 026 554

Piotr Sutkowski



