Mozliwos$¢ dofinansowania

Prezentowanie oferty i wystgpienia 5000,00 PLN brutto
sprzedazowe w praktyce — szkolenie 5000,00 PLN  netto
= Poska Alademia Edukach  Numer ustugi 2026/08/27/29229/3772218 312,50 PLN brutto/h

312,50 PLN netto/h
249,58 PLN cena rynkowa @

Polska Akademia

& Ustuga szkoleniowa
Edukaciji Karol

[ zdalna w czasie rzeczywistym

Wieszczycki
Sk K Kk 50 {2 Zajecia grupowe
50/5
® 16:00h
674 oceny

5 16.12.2026 do 17.12.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / PR

Szkolenie dedykowane jest wszystkim pracownikom odpowiedzialnym za
sprzedaz i negocjacje cenowe, oraz wtascicielom firm z sektora MSP,
ktorzy:

Grupa docelowa ustugi ¢ chca doskonali¢ umiejetnosci w zakresie sprzedazy i zwigzanymi z nig
negocjacjami,
e chcg otrzymac narzedzia, ktére pozwolg doskonali¢ prace
sprzedawcéw,
e prowadza wtasne dziatania handlowe.

Minimalna liczba uczestnikow 2

Maksymalna liczba uczestnikéw 12

Data zakonczenia rekrutacji 15-12-2026

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym

Certyfikat ICVC - SURE (Standard Ustug Rozwojowych w Edukacji): Norma

Podstawa uzyskania wpisu do BUR o o L . .
zarzadzania jakoscig w zakresie $wiadczenia ustug rozwojowych

Cel

Cel edukacyjny

Ustuga ,Prezentowanie oferty i wystgpienia sprzedazowe w praktyce — szkolenie” przygotowuje wtascicieli firm oraz
pracownikéw odpowiedzialnych za sprzedaz do samodzielnego przygotowywania i prowadzenia prezentacji ofert oraz
wystagpien sprzedazowych poprzez wtasciwe strukturyzowanie przekazu, komunikowanie wartosci oferty,



dostosowywanie sposobu prezentacji do odbiorcy, wykorzystywanie elementéw komunikacji werbalnej i niewerbalnej

oraz reagowanie na pytania i zachowania uczestnikéw prezentac;ji.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Przygotowuje strukture prezentacji
oferty i wystapienia sprzedazowego

Dostosowuje sposdb prezentowania
oferty do odbiorcy

Komunikuje warto$¢ oferty podczas
prezentacji sprzedazowej

Stosuje techniki komunikacji werbalnej

podczas wystgpienia

Stosuje komunikacje niewerbalng

wspierajgca wiarygodnos¢ prezentacji

Kryteria weryfikacji

Okresla cel prezentacji sprzedazowe;j.

Porzadkuje tres$¢ prezentacji na etapy:
otwarcie, rozwiniecie i zakoczenie.

Dobiera zakres informacji do celu
wystapienia.

Identyfikuje potrzeby informacyjne
odbiorcy prezentaciji.

Dobiera sposéb komunikacji do rodzaju
odbiorcy i sytuacji sprzedazowe;j.

Modyfikuje zakres i forme przekazu w
zaleznosci od reakcji odbiorcy.

Formutuje argumenty odnoszace sie do
wartosci oferty dla odbiorcy.

Wykorzystuje jezyk korzysci podczas
prezentowania produktu lub ustugi.

Stosuje przyktady i uzasadnienia
wzmacniajace przekaz sprzedazowy.

Dobiera tempo i sposéb méwienia do
charakteru wystapienia.

Stosuje akcentowanie kluczowych
informac;ji.

Postuguje sie jezykiem zrozumiatym i
adekwatnym do odbiorcy.

Dobiera postawe i gestykulacje do
sytuacji prezentacyjnej.

Utrzymuje kontakt wzrokowy z
odbiorcami.

Ogranicza zachowania niewerbalne
ostabiajgce wiarygodnos$¢ wystapienia.

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

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie



Efekty uczenia sie

Reaguje na pytania i zachowania
odbiorcéw podczas prezentacji

Prowadzi prezentacje sprzedazowa w
formule bezposredniej i online

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty

Kryteria weryfikacji

Rozpoznaje charakter pytania lub
watpliwosci odbiorcy.

Formutuje odpowiedzi adekwatne do
sytuacji i tresci prezentacji.

Kontynuuje prezentacje po wystgpieniu
pytan lub przerwaniu wypowiedzi.

Dobiera sposéb prowadzenia
prezentacji do formy spotkania.

Stosuje zasady organizacji przekazu
podczas prezentacji online.

Dostosowuje sposéb angazowania
odbiorcéw do formy prezentacji.

zZwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektéw uczenia sie?

TAK

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

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

Ustuga ,Prezentowanie oferty i wystapienia sprzedazowe w praktyce — szkolenie” przygotowuje wtascicieli firm oraz pracownikéw
odpowiedzialnych za sprzedaz do samodzielnego przygotowywania i prowadzenia prezentacji ofert oraz wystapien sprzedazowych
poprzez wtasciwe strukturyzowanie przekazu, komunikowanie wartosci oferty, dostosowywanie sposobu prezentacji do odbiorcy,
wykorzystywanie elementéw komunikacji werbalnej i niewerbalnej oraz reagowanie na pytania i zachowania uczestnikéw prezentac;ji.



Uczestnik wykonuje éwiczenia przy wykorzystaniu wtasnego komputera.

W trakcie szkolenia uczestnik pozna sprawdzone i skuteczne techniki sprzedazowe powigzane z prowadzeniem skutecznych negocjaciji
cenowych.

Ze wzgledu na charakter szkolenia, w trakcie szkolenia realizowane beda éwiczenia praktyczne, ktérych wyniki beda na biezgco
prezentowane prowadzgcemu. Realizacja ¢wiczen praktycznych, na biezaco, jest rownoznaczna z potwierdzeniem uczestnictwa w
zajeciach.

Podsumowaniem szkolenia jest przeprowadzenie procesu walidacji/egzaminu sktadajgcego sie z czgsci teoretyczne;.

W ramach czesci teoretycznej uczestnicy bedg musieli wypetnié testy jedno/wielokrotnego wyboru. Warunkiem zaliczenia czesci
teoretycznej jest uzyskanie minimum 80% prawidtowych odpowiedzi.

Ramowy program ustugi:

. Zasady skutecznego prezentowania oferty i prowadzenia wystgpien sprzedazowych. Wyktad.

. Okreslanie celu prezentacji oraz dostosowanie przekazu do odbiorcy. Cwiczenia.

. Budowanie struktury prezentacji sprzedazowej — otwarcie, rozwiniecie i zakoriczenie. Cwiczenia.

. Komunikowanie wartosci oferty i formutowanie przekonujgcych argumentéw. Cwiczenia.

. Wykorzystanie jezyka korzysci i przyktadéw w prezentowaniu oferty. Cwiczenia.

. Komunikacja werbalna podczas wystapienia — gtos, tempo, akcentowanie i dobér stownictwa. Cwiczenia.
. Komunikacja niewerbalna — postawa, gesty, kontakt wzrokowy i budowanie wiarygodnosci. Cwiczenia.
Reagowanie na pytania, watpliwosci i zachowania odbiorcéw podczas prezentaciji. Cwiczenia.

. Prowadzenie prezentacji sprzedazowych w formule online i bezposredniej. Cwiczenia.

. Walidacja.

O VW®WNOUAWN 2

—_

Czas trwania szkolenia: 16 h zegarowych (w tym przerwy i walidacja) : 13:00 h ¢wiczen praktycznych, 2h przerw i 1 h walidacji.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 16

Przedmiot / Typ Prowadzacy Data realizacji Godzina Godzina

- . . , . Liczba godzin
temat aktywnosci zaje¢ rozpoczecia zakonczenia

Zasady

skutecznego
prezentowani
aoferty i L KAROL
. Zajecia 16-12-2026 08:00 09:30 01:30
prowadzenia WIESZCZYCKI
wystapien
sprzedazowyc
h. Wyktad.

- Przerwa - 16-12-2026 09:30 09:45 00:15

Okreslanie
celu
prezentaciji
o KAROL
oraz Zajecia 16-12-2026 09:45 11:15 01:30
WIESZCZYCKI

dostosowanie
przekazu do
odbiorcy.
Cwiczenia.

(4216 8 Przerwa - 16-12-2026 11:15 11:30 00:15



Przedmiot /
temat

Budowanie
struktury
prezentaciji
sprzedazowej
- otwarcie,
rozwiniecie i
zakonczenie.
Cwiczenia.

Komunikowan
ie wartosci
oferty i
formutowanie
przekonujacy
ch
argumentow.
Cwiczenia.

&0

Wykorzystani
e jezyka
korzysci i
przyktadéw w
prezentowani
u oferty.
Cwiczenia.

Komunikacja
werbalna
podczas
wystgpienia -
gtos, tempo,
akcentowanie
i dobor
stownictwa.
Cwiczenia.

@m-

Komunikacja
niewerbalna -
postawa,
gesty, kontakt
wzrokowy i
budowanie
wiarygodnosc
i. Cwiczenia.

Typ
aktywnosci

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Prowadzacy

KAROL
WIESZCZYCKI

KAROL
WIESZCZYCKI

KAROL
WIESZCZYCKI

KAROL
WIESZCZYCKI

KAROL
WIESZCZYCKI

Data realizacji
zajeé

16-12-2026

16-12-2026

16-12-2026

16-12-2026

17-12-2026

17-12-2026

17-12-2026

Godzina
rozpoczecia

11:30

13:00

14:00

14:30

08:00

09:30

09:45

Godzina
zakonczenia

13:00

14:00

14:30

16:00

09:30

09:45

11:15

Liczba godzin

01:30

01:00

00:30

01:30

01:30

00:15

01:30



Przedmiot / Typ Prowadzacy Data realizacji Godzina Godzina

- ., . , . Liczba godzin
temat aktywnosci zajeé rozpoczecia zakoriczenia

- Przerwa - 17-12-2026 11:15 11:30 00:15

Reagowanie
na pytania,
toliwosci i
watpliwosci i KAROL

zachowania Zajecia 17-12-2026 11:30 13:00 01:30
L, WIESZCZYCKI
odbiorcéw

podczas
prezentaciji.
Cwiczenia.

Prowadzenie
prezentaciji
sprzedazowyc L. KAROL
Zajecia 17-12-2026 13:00 14:30 01:30
h w formule WIESZCZYCKI
onlinei

bezposredniej

. Cwiczenia.
- Przerwa - 17-12-2026 14:30 15:00 00:30
- Walidacja - 17-12-2026 15:00 16:00 01:00
Podsumowanie
Rodzaj godzin Liczba godzin
Suma godzin zegarowych ustugi 16:00
w tym suma godzin zajeé 13:00
w tym suma godzin walidaciji 01:00
w tym suma przerw 02:00
Suma godzin dydaktycznych bez przerw 18:30
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 5000,00 PLN



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 5000,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 312,50 PLN
Koszt osobogodziny netto 312,50 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin Liczba godzin
Liczba godzin zegarowych ustugi 16:00
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O KAROL WIESZCZYCKI

‘ ' Karol Wieszczycki — trener, konsultant i przedsigbiorca z ponad 7000 godzin doswiadczenia
szkoleniowego. W swojej pracy koncentruje sie na praktycznych aspektach sprzedazy, komunikaciji
biznesowej, negocjacji oraz wykorzystaniu nowych technologii i danych w podejmowaniu decyzji.

Od lat wspétpracuije z przedsiebiorcami, kadrg zarzadzajgca i pracownikami firm, prowadzac
szkolenia nastawione na konkretne rezultaty biznesowe. tgczy doswiadczenie trenerskie z praktyka
prowadzenia wtasnej dziatalnosci, wspotpracy z klientami oraz negocjowania warunkéw ustug i
projektéw.

Jest certyfikowanym trenerem Microsoft Excel (MOS Specialist), egzaminatorem ECDL oraz
ekspertem w zakresie analizy danych, Power Bl i sztucznej inteligencji w biznesie. Prowadzi réwniez
zajecia na studiach podyplomowych Uniwersytetu Warminsko-Mazurskiego w Olsztynie.

Przeszkolit ponad 1000 oséb. W trakcie szkolen stawia przede wszystkim na praktyczne ¢wiczenia,

analize rzeczywistych sytuacji sprzedazowych oraz rozwigzania, ktére uczestnicy moga
bezposrednio wykorzysta¢ w rozmowach z klientami, negocjacjach cenowych i codziennej pracy.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty tworzone w trakcie zaje¢ na podstawie ¢wiczen praktycznych i wyktaddw.

Warunki uczestnictwa



0d uczestnikdw wymagane jest:

- posiadanie komputera z dostepem do Internetu

Informacje dodatkowe

Czas trwania szkolenia: 16 h zegarowych (w tym przerwy i walidacja) : 13:00 h ¢wiczen praktycznych, 2h przerw i 1 h walidacji.

Ze wzgledu na specyfike szkolenia, przerwy moga zostac¢ przesunigte wzgledem oryginalnego harmonogramu.

Warunki techniczne

Wymagania techniczne w przypadku webinaréw / szkolen online:

e Dostep do internetu

e Procesor dwurdzeniowy 2GHz lub lepszy (zalecany czterordzeniowy)

¢ 2 GB pamieci RAM (zalecane 4 GB lub wiecej)

¢ System operacyjny Windows 8 (zalecany Windows 10), Mac OS wersja 10.13 (zalecana najnowsza wersja), Linux, ChromeQOS

Poniewaz szkolenie prowadzone bedzie na platformie opartej na przegladarce, wymagane jest korzystanie z ich najaktualniejszych
oficjalnych wers;ji, takich jak Google Chrome, Mozilla Firefox, Safari, Edge, Opera.

Kontakt

ﬁ E-mail biuro@pae.edu.pl

Telefon (+48) 501 103 385

KAROL WIESZCZYCKI



