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Kurs - Sprzedaz w praktyce — pozyskiwanie 4 500,00 PLN brutto
klientow, rozmowa, oferta, obiekcje i 4500,00 PLN netto

skuteczne domykanie. 225,00 PLN brutto/h
225,00 PLN netto/h

225,33 PLN cena rynkowa @

Numer ustugi 2026/06/01/159337/3601582

& Ustuga szkoleniowa

[l zdalna w czasie rzeczywistym
& Zajecia grupowe

®© 20:00h

B 02.10.2026 do 04.10.2026

Informacje podstawowe

Kategoria

Identyfikatory projektow

Biznes / Sprzedaz

Zachodniopomorskie Bony Szkoleniowe, Regionalny Fundusz
Szkoleniowy Il

Szkolenie jest przeznaczone dla wszystkich oséb, ktére chcg zwiekszy¢
skutecznos¢ sprzedazy i lepiej pracowac z klientem: wtascicieli firm, oséb
prowadzacych jednoosobowa dziatalnos$¢, pracownikow sprzedazy i

Grupa docelowa ustugi obstugi klienta, handlowcéw, oséb odpowiedzialnych za ofertowanie i

kontakt z klientem, specjalistow ds. marketingu i social media, a takze
0s6b rozpoczynajacych prace w sprzedazy lub chcacych uporzadkowad i
ustandaryzowac¢ swdj proces sprzedazowy

Minimalna liczba uczestnikow 2

Maksymalna liczba uczestnikéw 10

Data zakonczenia rekrutacji 01-10-2026

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym

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 osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

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

Radzi sobie z obiekcjami klientow

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
spos6b prowadzenia sprzedazy

identyfikuje etapy $ciezki klienta

przyporzadkowuje dziatania
sprzedazowe do poszczegolnych
etapéw

ocenia wptyw relacji na skutecznos$é
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
docelowej

strukturyzuje prezentacje

stosuje storytelling

rozréznia typy obiekcji

dobiera technike odpowiedzi

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

Analiza dowodoéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodoéw i deklaraciji

Analiza dowodoéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Analiza dowodéw i deklaraciji



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem

identyfikuje sygnaty zakupowe .
generowanym automatycznie

Stosuje techniki finalizacji sprzedazy i
unikania odwlekania decyzji zakupowej stosuje techniki domykania Analiza dowodéw i deklaraciji

przeciwdziata odktadaniu decyzji Analiza dowodoéw i deklaraciji

tworzy efektywne tresci do
Wykorzystuje rézne kanaty docierania Y y

o newsletteréw i mediéw Analiza dowodéw i deklaraciji
do klientow

spotecznosciowych,

Test teoretyczny z wynikiem

planuje dziatania follow-up .
generowanym automatycznie

Zarzadza relacja z klientem po

dokonaniu zakupu

. L Test teoretyczny z wynikiem
dobiera kanat komunikacji .
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 efektow uczenia sig?

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 weryfikaciji 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

Szkolenie realizowane jest w formie zdalnej w czasie rzeczywistym z wykorzystaniem platformy do wideokonferencji umozliwiajgcej kontakt
uczestnikow z trenerem, zadawanie pytan oraz wykonywanie ¢wiczen praktycznych podczas zajec.

taczny wymiar szkolenia wynosi 20 godzin.

W ramach ustugi przewidziano:



¢ 02:00 godziny zajec¢ teoretycznych
¢ 15:30 godziny zajec¢ praktycznych
¢ 00:30 godziny walidacji

¢ 02:00 godziny przerw

Przerwy oraz walidacja sg wliczone w tgczny czas trwania ustugi.

Podczas szkolenia uczestnicy pracujg z wykorzystaniem narzedzi sztucznej inteligencji oraz aplikacji wspierajacych tworzenie materiatéw,
prezentacji i grafik.

W trakcie szkolenia wykorzystywane sg réwniez rozwigzania cyfrowe wspierajagce zrownowazong organizacje pracy poprzez ograniczenie
wykorzystania materiatéw papierowych oraz rozwijanie kompetencji cyfrowych.

Ramowy program szkolenia:
Dzien 1:

* Ewolucja sprzedazy od 1.0 do 4.0 oraz jej znaczenia w pracy z klientem
* Analiza $ciezki klienta oraz jej wptywu na zwigkszenie szans sprzedazowych

Dzien 2:

e Pytania w sprzedazy 4.0

e Prowadzenie badan potrzeb klienta

e Jezyk korzysci w sprzedazy

e Skuteczna prezentacja oferty w oparciu o potrzeby klienta

Dzien 2:

e Radzenie sobie z obiekcjami klientéw

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

e Zarzadzanie relacjg z klientem po dokonaniu zakupu

Walidacja
Forma walidacji:

Walidacja efektéw uczenia sie realizowana jest w formie zdalnej, po zakorczeniu czesci szkoleniowej, bez bezposredniego kontaktu walidatora z
uczestnikiem.

Metody walidaciji:

Test teoretyczny z wynikiem generowanym automatycznie. Uczestnik przystepuje do testu wiedzy po zakonczeniu szkolenia. Test ma forme
testu zamknietego (jedno- lub wielokrotnego wyboru), a wynik generowany jest automatycznie na podstawie wczesniej przygotowanego klucza
odpowiedzi. Test zostat opracowany przez osobe odpowiedzialng za walidacje i pozwala na weryfikacje osiggniecia efektéw uczenia sie w
zakresie wiedzy.

Analiza dowodéw i deklaracji. Uczestnik przekazuje dokumentacje potwierdzajgcg nabycie umiejetnosci praktycznych (materiaty zdjeciowe,
nagrania wideo). Materiaty podlegajg ocenie przez osobe prowadzgcg walidacje na podstawie wczesniej okreslonych kryteriow weryfikacji,
przypisanych do efektéw uczenia sie.

Organizacja walidacji i rozdzielnosé funkcji. Proces walidacji jest oddzielony od procesu ksztatcenia. Test teoretyczny zostat przygotowany
niezaleznie od osoby prowadzacej szkolenie, a ocena materiatéw dokonywana jest przez osobe petnigca funkcje walidatora, inng niz trener
prowadzacy ustuge.

Potwierdzenie walidacji. Pozytywna weryfikacja efektéw uczenia sie skutkuje wydaniem zaswiadczenia potwierdzajgcego nabycie kompetenc;ji.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 18



Przedmiot /
temat

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

an-

Analiza
$ciezki klienta
oraz jej
wptywu na
zwiekszenie
szans
sprzedazowyc
h
(wspotdzielen
ie ekranu,
éwiczenia)

Pytania

w sprzedazy
4.0 (rozmowa
na zywo,
éwiczenia)

en-

Prowadzenie
badan potrzeb
klienta
(wspotdzielen
ie ekranu,
éwiczenia)

@D

@D Jerrk

korzysci w
sprzedazy
(rozmowa na
Zywo,
éwiczenia)

@D

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Prowadzacy

JOANNA
MATUSZEWIC
Z-
PAWLOWSKA

JOANNA
MATUSZEWIC
Z-
PAWLOWSKA

JOANNA
MATUSZEWIC
Z-
PAWLOWSKA

JOANNA
MATUSZEWIC
Z-
PAWLOWSKA

JOANNA
MATUSZEWIC
Z-
PAWLOWSKA

Data realizacji
zajeé

02-10-2026

02-10-2026

02-10-2026

03-10-2026

03-10-2026

03-10-2026

03-10-2026

03-10-2026

03-10-2026

Godzina
rozpoczecia

17:00

18:30

19:00

09:00

10:30

10:45

12:45

13:15

15:15

Godzina
zakonczenia

18:30

19:00

21:00

10:30

10:45

12:45

13:15

15:15

15:30

Liczba godzin

01:30

00:30

02:00

01:30

00:15

02:00

00:30

02:00

00:15



Przedmiot / Typ
temat aktywnosci

Skuteczna

prezentacja

oferty w

oparciu o Zajecia
potrzeby

klienta

(wspotdzielen

ie ekranu)

Radzenie

sobie z

obiekcjami Zajecia
klientow
(rozmowa na
Zywo,
éwiczenia)

12218 Przerwa

Techniki

finalizacji

sprzedazy i

unikania

odwlekania Zajecia
decyzji

zakupowej

(rozmowa na

Zywo,

éwiczenia)

Przerwa

-

Wykorzystani

e réznych

kanatéw

docierania do Zajecia
klientow

(wspotdzielen

ie ekranu,

éwiczenia)

Przerwa

@

Data realizacji Godzina
Prowadzacy L, .
zajeé rozpoczecia
JOANNA
MATUSZEWIC
2 03-10-2026 15:30
PAWLOWSKA
JOANNA
MATUSZEWIC
2 04-10-2026 09:00
PAWLOWSKA
- 04-10-2026 10:30
JOANNA
MATUSZEWIC
7 04-10-2026 10:45
PAWLOWSKA
- 04-10-2026 12:45
JOANNA
MATUSZEWIC
. 04-10-2026 13:15
PAWLOWSKA
- 04-10-2026 15:15

Godzina
zakonczenia

17:00

10:30

10:45

12:45

13:15

15:15

15:30

Liczba godzin

01:30

01:30

00:15

02:00

00:30

02:00

00:15



Przedmiot / Typ

Prowadzac
temat aktywnosci acy

Zarzadzanie

relacja z JOANNA

klientem po L MATUSZEWIC
X Zajecia
dokonaniu Z-

zakupu PAWLOWSKA
(rozmowa na
Zywo)

- Walidacja -

Podsumowanie

Rodzaj godzin

Suma godzin zegarowych ustugi
w tym suma godzin zajeé
w tym suma godzin walidaciji
w tym suma przerw

Suma godzin dydaktycznych bez przerw

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Data realizacji Godzina
zajeé rozpoczecia
04-10-2026 15:30
04-10-2026 16:30

Liczba godzin

20:00
17:00
00:30
02:30
23:15
Cena
4 500,00 PLN

Godzina

, i Liczba godzin
zakonczenia

16:30 01:00

17:00 00:30

Podmiot uprawniony do zwolnienia z VAT na podstawie art. 113 ust. 1 ustawy o VAT ze wzgledu na wartos$¢ sprzedazy

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto
Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin

4 500,00 PLN

225,00 PLN

225,00 PLN

Liczba godzin



Liczba godzin zegarowych ustugi 20:00

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

0 JOANNA MATUSZEWICZ-PAWLOWSKA

‘ ' Ekspertka w dziedzinie sprzedazy, rozwoju osobistego i nowoczesnych narzedzi biznesowych.
Trenerka i coach z 15-letnim doswiadczeniem szkoleniowym oraz 20-letnig praktyka w sprzedazy.
Autorka kursu ,Jak wzmocni¢ sprzedaz dzieki mediom spotecznosciowym”. Specjalizuje sie w
szkoleniach z zakresu sprzedazy, budowania marki osobistej, obstugi klienta, wystgpien publicznych
i prezentacji online. W ciggu ostatnich 5 lat przeprowadzita ponad 3500 godzin szkolen dla kadry
menedzerskiej i pracownikéw firm z réznych sektoréw. Wspotpracuje z Wyzszg Szkotg Bankowg w
Toruniu, Bydgoszczy i todzi. Posiada bogate doswiadczenie praktyczne — przeszta wszystkie
szczeble sprzedazy: od D2D i call center po B2B i B2C. Ukonczone szkolenia 2021-2025: — Insta
Biznes od podstaw (09.2024) — Al w Biznesie (02.2024) - Skorzystanie z Al w rozwoju biznesu
(03.2025) — Tworzenie wideo w sprzedazy (05.2024) — Webinar: Sprzedazowa Liga Mistrzéw
(03.2025) - Konferencja AlNetwork (03.2025)

Posiada doswiadczenie zawodowe i kwalifikacje zdobyte w ciggu ostatnich 5 lat, co spetnia
wymagania formalne dotyczgce prowadzenia ustug szkoleniowych i walidacyjnych.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikéw ustugi

Kursant otrzymuje na szkoleniu skrypt szkoleniowy zawierajgcy tematyke omawiang na szkoleniu, dostep do prezentacji multimedialnej i
materiatéw wideo z fragmentami pokazéw instruktazowych oraz karty pracy / notatki szkoleniowe umozliwiajgce samodzielne utrwalenie wiedzy
oraz zapisanie obserwacji z czesci praktycznej.

Materiaty sg zgodne z zakresem programu ustugi i wspierajg osiggniecie efektéw uczenia sie.

Warunki uczestnictwa

Uczestnikiem ustugi moze by¢ osoba petnoletnia zainteresowana nabyciem kompetencji objetych zakresem szkolenia.

Warunkiem udziatu w ustudze jest zapis poprzez Baze Ustug Rozwojowych najpdzniej na 1 dzien przed rozpoczeciem szkolenia (w przypadku
uczestnikow korzystajgcych z dofinansowania — zgodnie z zasadami Operatora).

Uczestnik zobowigzany jest do aktywnego udziatu w zajeciach oraz przestrzegania zasad organizacyjnych ustugi.

Warunkiem zaliczenia ustugi jest uczestnictwo w co najmniej 80% czasu trwania szkolenia (w przypadku uczestnikdéw korzystajacych z
dofinansowania — zgodnie z zasadami Operatora) oraz przystgpienie do walidacji efektéw uczenia sie.

Informacje dodatkowe

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

Udziat w ustudze dokumentowany jest poprzez listy obecnosci (dla formy stacjonarnej) lub raporty logowarn (dla formy zdalnej w czasie
rzeczywistym). Ustuga moze podlega¢ monitoringowi ze strony Operatora lub PARP.



Ustuga korzysta ze zwolnienia z podatku VAT na podstawie art. 113 ust. 1 ustawy o podatku od towaréw i ustug.

Jednoczesnie, w przypadku spetnienia warunkéw okreslonych w § 3 ust. 1 pkt 14 Rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia 20.12.2013 .,
mozliwe jest zastosowanie zwolnienia z VAT dla ustug finansowanych ze srodkéw publicznych.

Warunki techniczne

Uczestnik powinien posiada¢ urzadzenie (komputer, laptop lub tablet) wyposazone w kamere, mikrofon oraz gtosnik lub stuchawki.
Wymagany system operacyjny: Windows 10 lub nowszy, macOS lub Linux.

Minimalna ilo$¢ pamieci RAM: 2 GB.

Uczestnik powinien posiadac stabilne potgczenie internetowe o przepustowosci co najmniej 512 kb/s (zalecane minimum 1 Mb/s).

Wymagana jest aktualna przegladarka internetowa (np. Google Chrome, Mozilla Firefox, Microsoft Edge, Safari) oraz dostep do platformy
komunikacyjnej Zoom.

Kontakt

O

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

JOANNA GORECKA



