Mozliwos$¢ dofinansowania

Stosowanie technik sprzedazy
e\  bezposrednieji online (cross-sell, up-sell)

FUNDACUJA n.‘ ‘
.. Numer ustugi 2026/10/15/12144/3881089

Biznes odpowie dzialny Spotecznie

Fundacja Biznes & Ustuga szkoleniowa

Odpowiedzialny
Spotecznie [ zdalna w czasie rzeczywistym
Sk K ke 49 {8 Zajecia grupowe
49/5
® 16:00h
1027 ocen

5 29.10.2026 do 30.10.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

5 504,00 PLN brutto
5 504,00 PLN netto
344,00 PLN brutto/h
344,00 PLN netto/h
225,33 PLN cena rynkowa @

Szkolenie "Stosowanie technik sprzedazy bezposredniej i online (cross-
sell, up-sell)" skierowane jest do wtascicieli i pracownikéw
przedsiebiorstw z sektora handlu, prowadzacych sprzedaz bezposrednia
lub online, a takze planujgcych rozwdj tych kanatéw. Grupe docelowg
stanowig osoby odpowiedzialne za sprzedaz, obstuge klienta,
prezentowanie oferty i budowanie relacji z klientami, w szczegélnosci

sprzedawcy, doradcy klienta, pracownicy sklepéw stacjonarnych i

Grupa docelowa ustugi

internetowych oraz osoby zarzadzajgce sprzedaza. Szkolenie odpowiada

na potrzebe rozwijania umiejetnosci rozpoznawania potrzeb zakupowych,

dopasowywania oferty oraz stosowania technik cross-sellingu i up-
sellingu w kontakcie bezposrednim i kanatach cyfrowych. Uczestnicy
powinni posiada¢ podstawowe do$wiadczenie w sprzedazy lub obstudze
klienta w sektorze handlu, zdobyte podczas prowadzenia dziatalnosci lub
pracy w sklepie stacjonarnym badz internetowym.

Minimalna liczba uczestnikow 6

Maksymalna liczba uczestnikow 16

Data zakonczenia rekrutacji 28-10-2026

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0



Cel

Cel edukacyjny

Ustuga przygotowuje uczestnikow do samodzielnego stosowania technik sprzedazy bezposredniej i online w
przedsiebiorstwach sektora handlu. Po ukonczeniu szkolenia uczestnik dobiera techniki sprzedazy do potrzeb klienta,
rodzaju oferty i etapu procesu zakupowego, tworzy argumentacje sprzedazowa oraz prezentuje oferte z wykorzystaniem
narzedzi cyfrowych. Proponuje produkty uzupetniajgce i warianty o wyzszej wartosci, dostosowuje dziatania do

zachowan klientéw oraz taczy je z innymi dziataniami.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Uczestnik dobiera techniki sprzedazy
bezposredniej i

online do rodzaju oferty i etapu Sciezki
zakupowej klienta

Uczestnik stosuje techniki zwiekszajace
wartos¢ koszyka
zakupowego

Kryteria weryfikacji

Uczestnik analizuje rodzaj oferty oraz
etap sciezki zakupowej klienta w
kontekscie doboru

technik sprzedazy

Uczestnik identyfikuje techniki
sprzedazy bezposredniej i online
mozliwe do zastosowania w
réznych sytuacjach sprzedazowych

Uczestnik dobiera techniki sprzedazy
odpowiednie do rodzaju oferty oraz
etapu procesu

zakupowego klienta

Uczestnik identyfikuje techniki
sprzedazowe stuzace zwiekszaniu
wartosci koszyka zakupowego,
takie jak cross-selling, up-selling czy
rekomendacje produktéw

Uczestnik dobiera techniki zwiekszania
wartosci koszyka zakupowego
odpowiednie do rodzaju

oferty oraz sytuacji sprzedazowe

Uczestnik stosuje wybrane techniki
sprzedazowe w celu zwiekszenia
wartosci koszyka

zakupowego

Metoda walidacji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych



Efekty uczenia sie

Uczestnik buduje skuteczng
argumentacje i stosuje
techniki wywierania wptywu

Uczestnik prezentuje oferte z
wykorzystaniem narzedzi
cyfrowych

Uczestnik modyfikuje dziatania

sprzedazowe w odpowiedzi na
zachowania klientéw

Kryteria weryfikacji

Uczestnik identyfikuje potrzeby i
oczekiwania klienta jako podstawe
budowania argumentacji
sprzedazowe;j

Uczestnik dobiera argumenty
sprzedazowe oraz techniki wywierania
wptywu odpowiednie do

sytuacji sprzedazowe;j i rodzaju klienta

Uczestnik formutuje spojna
argumentacje wspierajaca decyzje
zakupowa klienta

Uczestnik dobiera narzedzia cyfrowe
odpowiednie do prezentaciji oferty, takie
jak prezentacje

multimedialne, platformy sprzedazowe,
komunikatory lub media
spotecznosciowe

Uczestnik przygotowuje prezentacije
oferty uwzgledniajaca kluczowe
informacje o produkcie lub

ustudze oraz korzysci dla klienta

Uczestnik przedstawia oferte w sposéb
uporzadkowany i zrozumiaty z
wykorzystaniem

wybranych narzedzi cyfrowych

Uczestnik analizuje zachowania
klientéw w procesie sprzedazy, takie jak
reakcje na oferte,

pytania klientéw czy sposéb
podejmowania decyzji zakupowych

Uczestnik identyfikuje sytuacje
wymagajace zmiany sposobu
prowadzenia dziatan
sprzedazowych

Uczestnik dostosowuje sposé6b
prezentaciji oferty lub stosowane
techniki sprzedazy do

zachowan i potrzeb klientéw

Metoda walidacji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Analiza dowodoéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Obserwacja w warunkach
symulowanych



Efekty uczenia sie

Uczestnik integruje techniki sprzedazy z
dziataniami
marketingowymi

Uczestnik wykazuje orientacje na
potrzeby i
doswiadczenie klienta

Uczestnik dba o rownowage miedzy
celami
sprzedazowymi a jakoscig obstugi

Kryteria weryfikacji

Uczestnik identyfikuje powigzania
pomiedzy dziataniami marketingowymi
a procesem sprzedazy

Uczestnik dobiera techniki sprzedazy
wspierajace realizowane dziatania
marketingowe

Uczestnik wskazuje sposoby
wykorzystania dziatan marketingowych
do zwiekszenia

skutecznosci procesu sprzedazy

Uczestnik rozpoznaje potrzeby i
oczekiwania klienta w procesie
sprzedazy

Uczestnik uwzglednia perspektywe i
doswiadczenia klienta podczas
prowadzenia dziatan
sprzedazowych

Uczestnik proponuje rozwigzania
sprzedazowe odpowiadajace na
potrzeby klienta oraz

wspierajgce pozytywne doswiadczenie
zakupowe

Uczestnik identyfikuje znaczenie
jakosci obstugi klienta w realizacji
celéw sprzedazowych

Uczestnik uwzglednia potrzeby i
satysfakcje klienta podczas realizacji
dziatan sprzedazowych

Uczestnik wskazuje sposoby taczenia
realizacji celéw sprzedazowych z
zapewnieniem wysokiej

jakosci obstugi klienta

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Analiza dowodéw i deklaraciji

Test teoretyczny

Analiza dowodoéw i deklaraciji

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych



Efekty uczenia sie

Uczestnik ponosi odpowiedzialnos¢ za
spos6b oddziatywania na decyzje
zakupowe klientow

Uczestnik przestrzega zasad
uczciwosci i
przejrzystos$ci w sprzedazy online

Uczestnik wykazuje orientacje na
osigganie

wynikéw sprzedazowych przy
zachowaniu wysokiej jakosci obstugi
klienta

Kryteria weryfikacji

Uczestnik identyfikuje znaczenie
jakosci obstugi klienta w realizacji
celéw sprzedazowych

Uczestnik uwzglednia potrzeby i
satysfakcje klienta podczas realizacji
dziatan sprzedazowych

Uczestnik wskazuje sposoby taczenia
realizacji celéow sprzedazowych z
zapewnieniem wysokiej

jakosci obstugi klienta

Uczestnik identyfikuje znaczenie
jakosci obstugi klienta w realizacji
celéw sprzedazowych

Uczestnik uwzglednia potrzeby i
satysfakcje klienta podczas realizacji
dziatan sprzedazowych

Uczestnik wskazuje sposoby taczenia
realizacji celéow sprzedazowych z
zapewnieniem wysokiej

jakosci obstugi klienta

Uczestnik wyjasnia znaczenie
rébwnowazenia celéw sprzedazowych z
zapewnieniem wysokiej jakosci obstugi
klienta

Uczestnik wskazuje przyktady dziatan
sprzedazowych, ktére sprzyjaja
jednoczesnie zwiekszaniu sprzedazy
oraz budowaniu pozytywnego
doswiadczenia klienta

Uczestnik opisuje sposéb
podejmowania decyzji sprzedazowych
uwzgledniajacych zaréwno wyniki
sprzedazy, jak i satysfakcje klientow

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodoéw i deklaraciji



Efekty uczenia sie

Uczestnik dazy do doskonalenia
umiejetnosci sprzedazowych w
$rodowisku cyfrowym

Uczestnik charakteryzuje techniki
sprzedazy stosowane w
sprzedazy bezposredniejiw e-
commerce

Uczestnik opisuje mechanizmy wptywu
technik

sprzedazowych na decyzje zakupowe
klientéw

Kryteria weryfikacji

Uczestnik wyjasnia znaczenie ciaggtego
rozwijania kompetencji sprzedazowych
w srodowisku ecommerce

Uczestnik wskazuje przyktady dziatan
umozliwiajacych rozwijanie
umiejetnosci sprzedazowych

w srodowisku cyfrowym (np. analiza
wynikéw sprzedazy, korzystanie ze
szkolen,

obserwacja dobrych praktyk)

Uczestnik opisuje sposéb
wykorzystywania informacji zwrotnych
od klientéw lub

wspotpracownikoéw do doskonalenia
dziatan sprzedazowych

Uczestnik wyjasnia pojecie technik
sprzedazy oraz wskazuje ich znaczenie
w procesie sprzedazy

bezposredniej i internetowe;j

Uczestnik wymienia przyktady technik
sprzedazy stosowanych w sprzedazy
bezposredniej i w ecommerce, takich
jak sprzedaz doradcza, cross-selling,
up-selling czy rekomendacje
produktow

Uczestnik opisuje réznice w stosowaniu
technik sprzedazy w sprzedazy
bezposredniej oraz w

srodowisku cyfrowym

Uczestnik wyjasnia podstawowe
mechanizmy wptywu technik
sprzedazowych na decyzje zakupowe
klientow

Uczestnik wskazuje przyktady technik
sprzedazowych oddziatujacych na
proces podejmowania

decyzji przez klientow

Uczestnik opisuje znaczenie
stosowania odpowiednich technik
sprzedazowych w zwiekszaniu
skutecznosci sprzedazy

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodoéw i deklaraciji

Test teoretyczny

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Test teoretyczny

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji



Efekty uczenia sie

Uczestnik zna zasady budowania i
prezentacji oferty w online

Uczestnik charakteryzuje etapy procesu
zakupowego klienta w kanatach
cyfrowych

Kryteria weryfikacji

Uczestnik wyjasnia podstawowe zasady
budowania oferty sprzedazowej w
$rodowisku online

Uczestnik wymienia elementy
wplywajace na atrakcyjnos$é prezentaciji
oferty w sprzedazy

internetowej, takie jak opis produktu,
zdjecia, cena, opinie klientéw czy
sposob

prezentacji korzysci

Uczestnik opisuje znaczenie wtasciwej
prezentaciji oferty z uwzglednieniem
prezentaciji oferty na

urzadzeniach mobilnych dla
zwiekszenia zainteresowania klientéw
oraz skutecznos$ci

sprzedazy online

Uczestnik wyjasnia pojecie procesu
zakupowego klienta w srodowisku
cyfrowym

Uczesnik wymienia i opisuje
podstawowe etapy procesu
zakupowego klienta w kanatach
cyfrowych, takie jak rozpoznanie
potrzeby, poszukiwanie informac;ji,
poréwnanie

ofert, podjecie decyzji zakupowej oraz
dziatania po zakupie

Uczestnik wskazuje znaczenie
poszczegolnych etapéw procesu
zakupowego dla planowania

dziatarn marketingowych i
sprzedazowych w kanatach cyfrowych

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Analiza dowodéw i deklaraciji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Analiza dowodéw i deklaraciji



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Uczestnik wyjasnia pojecie etyki w
sprzedazy oraz wskazuje jej znaczenie Test teoretyczny
w relacjach z klientami

Uczestnik wymienia zasady etycznego
stosowania technik sprzedazy, takie jak

. _— rzetelne .
Uczestnik opisuje zasady etycznego . . . . Obserwacja w warunkach
informowanie o ofercie, poszanowanie

stosowania technik o o symulowanych
. decyzji klienta oraz unikanie
sprzedazy

wprowadzania w
btad

Uczestnik wskazuje przyktady sytuaciji

sprzedazowych, w ktérych stosowanie Obserwacja w warunkach
zasad etycznych symulowanych

ma szczeg6lne znaczenie

Uczestnik wyjasnia pojecia technik

sprzedazy zwiekszajacych warto$é

koszyka zakupowego, Test teoretyczny
takich jak cross-sell, up-sell oraz

rekomendacje produktéw

Uczestnik wskazuje przyktady technik Uczestnik wskazuje przyktady

sprzedazy zastosowania technik zwiekszajacych Obserwacja w warunkach
zwiekszajgcych wartosé koszyka wartos$¢ koszyka symulowanych
zakupowego w e-commerce zakupowego w serwisach e-commerce

Uczestnik opisuje wptyw zastosowania
technik zwiekszajacych warto$é
koszyka zakupowego na

wyniki sprzedazowe sklepu
internetowego

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Kwalifikacje i kompetencje

Kompetencje
Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.
Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty
Zwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektow 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

Program ustugi: Stosowanie technik sprzedazy bezposredniej i online (cross-sell, up-sell)
1. Pretest — weryfikacja poziomu wiedzy przed rozpoczeciem szkolenia — 10 minut
2. Techniki sprzedazy i decyzje zakupowe klientéw — 1 godzina 20 minut zaje¢ teoretycznych

e Sprzedaz doradcza, cross-selling, up-selling i rekomendacje produktéw.
e Roznice miedzy sprzedazg bezposrednia a internetowa.

e Mechanizmy wptywu na decyzje zakupowe klientow.

e Etapy Sciezki zakupowej w kanatach cyfrowych.

3. Budowanie oferty i etyka sprzedazy — 1 godzina 55 minut zaje¢ teoretycznych

¢ Elementy skutecznej oferty online: opis, zdjecia, cena, korzysci i opinie.
» Prezentowanie oferty na urzgdzeniach mobilnych.

e Powigzanie sprzedazy z dziataniami marketingowymi.

e Uczciwos¢, przejrzystosé i poszanowanie decyzji klienta.

e Réwnowaga miedzy wynikiem sprzedazy a jakoscig obstugi.

4. Rozpoznawanie potrzeb i dobér technik sprzedazy — 1 godzina 30 minut zaje¢ praktycznych

¢ Analiza potrzeb klienta i okreslanie etapu procesu zakupowego.

» Cwiczenie zadawania pytan i doprecyzowywania oczekiwan.

e Dobér technik do produktu, kanatu kontaktu i sytuacji klienta.

¢ Przygotowanie scenariusza rozmowy bezposredniej i komunikacji online.

5. Cross-selling i up-selling w praktyce — 2 godziny zaje¢ praktycznych

e Dobdr produktéow uzupetniajacych i tworzenie zestawow.

e Proponowanie wariantu o wyzszej wartosci na podstawie korzysci dla klienta.
¢ Symulacje rozszerzania zakupu w sklepie stacjonarnym i internetowym.

¢ Ocena dopasowania rekomendacji do potrzeb i wartosci koszyka.

6. Argumentacja i prezentowanie oferty cyfrowej — 2 godziny 15 minut zaje¢ praktycznych

¢ Przektadanie cech produktu na korzysci dla klienta.

e Przygotowanie argumentacji dopasowanej do oczekiwan odbiorcy.
e Dobor narzedzi cyfrowych do prezentaciji oferty.

e Opracowanie opisu produktu i krétkiej prezentacji sprzedazowe;j.

e Stosowanie technik wptywu zgodnie z zasadami etyki.

7. Dostosowywanie sprzedazy do zachowan klientéw — 1 godzina 35 minut zaje¢ praktycznych

¢ Interpretowanie pytan, watpliwosci i reakcji na oferte.

¢ Modyfikowanie argumentacji oraz rekomendowanych produktéw.

e Reagowanie na odmowe z poszanowaniem decyzji klienta.

e Symulacje rozméw tgczacych cele sprzedazowe z dbatoscia o relacje.

8. Integracja sprzedazy z marketingiem i doskonalenie dziatari — 2 godziny 5 minut zaje¢ praktycznych

e Dobdr technik sprzedazy do przyktadowej kampanii promocyjnej.

¢ Przygotowanie spojnych rekomendacji w sklepie i kanatach cyfrowych.

¢ Analiza przyktadowych wynikéw sprzedazy i informacji zwrotnych.

¢ Proponowanie usprawnien zwiekszajgcych warto$é zakupéw i satysfakcje klientéw.
e Opracowanie planu zastosowania poznanych technik w przedsiebiorstwie.

¢ Wskazanie sposobdw dalszego rozwijania kompetencji sprzedazowych.



9. Walidacja efektow uczenia sie — 1 godzina
Liczba godzin ustugi: 16 godzin zegarowych
1 godzina zegarowa = 60 minut.

e Zajecia teoretyczne — 3 godziny 15 minut.
e Zajecia praktyczne — 9 godzin 25 minut.

e Pretest — 10 minut.

e Walidacja — 1 godzina.

e Przerwy — 2 godziny 10 minut.

Format szkolenia — zdalne w czasie rzeczywistym na platformie LiveWebinar

e Interaktywne wyktady i prezentacje.

e Warsztaty indywidualne i zespotowe.

¢ Analiza ofert internetowych i studiéw przypadkoéw.

e Symulacje rozméw sprzedazowych i komunikacji online.

« Cwiczenia z wykorzystaniem narzedzi cyfrowych oraz informacja zwrotna.

Walidacja - test wiedzy online i umiejetnosci z zakresu tematycznego szkolenia

¢ Forma: test teoretyczny (w formie pisemnej) oraz zadanie praktyczne - studium przypadku (w formie pisemnej)

e Czas przeznaczony na wykonanie testu: 60 minut

e Prog zaliczenia: 80%

e Metoda: test teoretyczny online w formie pisemnej, sktadajacy sie z 20 pytan zamknietych z wynikiem generowanym automatycznie,
oraz pisemne zadanie praktyczne w formie studium przypadku, oceniane przez walidatora.

¢ Narzedzie: na czacie platformy LiveWebinar zostanie podany link do Google Forms z testem

Dokumentacja zaliczenia obejmuje:

e raporty logowan wygenerowane automatycznie przez platforme szkoleniowg Livewebinar po zakonczeniu kazdego dnia
szkoleniowego, archiwizowane przez organizatora oraz przekazywane operatorowi finansujgcemu w ramach dokumentacji
rozliczeniowej ustugi;

¢ wynik testu wiedzy z datg jego wykonania;

* potwierdzenie zaliczenia w postaci certyfikatu ukoriczenia szkolenia.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 42

Przedmiot / Typ Data realizacji Godzina Godzina

L. Prowadzacy L, . . . Liczba godzin
temat aktywnosci zajecC rozpoczecia zakonczenia

Pretest

— weryfikacja
poziomu
wiedzy przed
rozpoczeciem
szkolenia

Zajecia Michat Susfat 29-10-2026 08:00 08:10 00:10



Przedmiot /
temat

Techniki
sprzedazy i
decyzje
zakupowe
klientéw:
sprzedaz
doradcza,
cross-selling,
up-selling i
rekomendacje
produktéw

Techniki
sprzedazy i
decyzje
zakupowe
klientéw:
réznice
miedzy
sprzedaza
bezposrednia
a internetowa

-

Techniki
sprzedazy i
decyzje
zakupowe
klientéw:
mechanizmy
wptywu na
decyzje
zakupowe
klientéw

Techniki
sprzedazy i
decyzje
zakupowe
klientow:
etapy Sciezki
zakupowej w
kanatach
cyfrowych

Typ
aktywnosci

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Prowadzacy

Michat Susfat

Michat Susfat

Michat Susfat

Michat Susfat

Data realizacji
zajeé

29-10-2026

29-10-2026

29-10-2026

29-10-2026

29-10-2026

Godzina
rozpoczecia

08:10

08:30

08:50

09:00

09:20

Godzina
zakonczenia

08:30

08:50

09:00

09:20

09:40

Liczba godzin

00:20

00:20

00:10

00:20

00:20



Przedmiot / Typ
temat aktywnosci

Budowanie
oferty i etyka
sprzedazy:
elementy
skutecznej
oferty online:
opis, zdjecia,
cena, korzysci
i opinie

Zajecia

Przerwa

an-

Budowanie
oferty i etyka
sprzedazy:
prezentowani
e oferty na
urzadzeniach
mobilnych

Zajecia

Budowanie
oferty i etyka
sprzedazy:
powigzanie
sprzedazy z
dziataniami

Zajecia

marketingowy
mi

Budowanie
oferty i etyka
sprzedazy:
uczciwosé,
przejrzystoscé
i
poszanowani
e decyzji
klienta

Zajecia

Budowanie

oferty i etyka

sprzedazy:

rébwnowaga o

. Zajecia
miedzy
wynikiem
sprzedazy a
jakoscia
obstugi

Prowadzacy

Michat Susfat

Michat Susfat

Michat Susfat

Michat Susfat

Michat Susfat

Data realizacji
zajeé

29-10-2026

29-10-2026

29-10-2026

29-10-2026

29-10-2026

29-10-2026

Godzina
rozpoczecia

09:40

10:00

10:15

10:35

11:00

11:25

Godzina
zakonczenia

10:00

10:15

10:35

11:00

11:25

11:50

Liczba godzin

00:20

00:15

00:20

00:25

00:25

00:25



Przedmiot /
temat

Rozpoznawan
ie potrzeb i
dobér technik
sprzedazy:
analiza
potrzeb
klienta i
okreslanie
etapu procesu
zakupowego

Rozpoznawan
ie potrzeb i
dobor technik
sprzedazy:
éwiczenie
zadawania
pytani
doprecyzowy
wania
oczekiwan

Rozpoznawan
ie potrzeb i
dobér technik
sprzedazy:
dobér technik
do produktu,
kanatu
kontaktu i
sytuacji
klienta

Rozpoznawan
ie potrzeb i
dobér technik
sprzedazy:
przygotowani
e scenariusza
rozmowy
bezposredniej
i komunikacji
online

Typ
aktywnosci

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Zajecia

Zajecia

Prowadzacy

Michat Susfat

Michat Susfat

Michat Susfat

Michat Susfat

Data realizacji
zajeé

29-10-2026

29-10-2026

29-10-2026

29-10-2026

29-10-2026

Godzina
rozpoczecia

11:50

12:00

12:20

12:40

13:00

Godzina
zakonczenia

12:00

12:20

12:40

13:00

13:30

Liczba godzin

00:10

00:20

00:20

00:20

00:30



Przedmiot / Typ
temat aktywnosci

D cross-

selling i up-

selling w

praktyce:

dobor Zajecia
produktow

uzupetniajacy

ch i tworzenie

zestawow

Przerwa

@B

Cross-
selling i up-
selling w
praktyce:
proponowanie
wariantu o Zajecia
wyzszej

wartosci na

podstawie

korzysci dla

klienta

Cross-
selling i up-
selling w
praktyce:
symulacje
rozszerzania Zajecia
zakupu w

sklepie

stacjonarnym

i

internetowym

€D cross-

selling i up-
sellingw
praktyce:
ocena
dopasowania
rekomendacji
do potrzeb i
wartosci
koszyka

Zajecia

Prowadzacy

Michat Susfat

Michat Susfat

Michat Susfat

Michat Susfat

Data realizacji
zajeé

29-10-2026

29-10-2026

29-10-2026

29-10-2026

29-10-2026

Godzina
rozpoczecia

13:30

14:00

14:30

15:00

15:30

Godzina
zakonczenia

14:00

14:30

15:00

15:30

16:00

Liczba godzin

00:30

00:30

00:30

00:30

00:30



Przedmiot /
temat

Argumentacja
i
prezentowani
e oferty
cyfrowej:
przektadanie
cech produktu
na korzysci
dla klienta

Argumentacja
i
prezentowani
e oferty
cyfrowej:
przygotowani
e
argumentac;ji
dopasowanej
do oczekiwan
odbiorcy

(o512 B

Argumentacja
i
prezentowani
e oferty
cyfrowej:
dobér
narzedzi
cyfrowych do
prezentaciji
oferty

Argumentacja
i
prezentowani
e oferty
cyfrowej:
opracowanie
opisu
produktu i
krotkiej
prezentacji
sprzedazowe;j

Typ
aktywnosci

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Prowadzacy

Michat Susfat

Michat Susfat

Michat Susfat

Michat Susfat

Data realizacji
zajeé

30-10-2026

30-10-2026

30-10-2026

30-10-2026

30-10-2026

30-10-2026

Godzina
rozpoczecia

08:00

08:20

08:50

09:00

09:30

10:00

Godzina
zakonczenia

08:20

08:50

09:00

09:30

10:00

10:15

Liczba godzin

00:20

00:30

00:10

00:30

00:30

00:15



Przedmiot /
temat

Argumentacja
i
prezentowani
e oferty
cyfrowej:
stosowanie
technik
wptywu
zgodnie z
zasadami
etyki

Dostosowywa
nie sprzedazy
do zachowan
klientéw:
interpretowan
ie pytan,
watpliwosci i
reakcji na
oferte

Dostosowywa
nie sprzedazy
do zachowan
klientow:
modyfikowani
e
argumentac;ji
oraz
rekomendowa
nych
produktéw

Dostosowywa
nie sprzedazy
do zachowan
klientéw:
reagowanie
na odmowe z
poszanowani
em decyzji
klienta

-

Typ
aktywnosci

Zajecia

Zajecia

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Prowadzacy

Michat Susfat

Michat Susfat

Michat Susfat

Michat Susfat

Data realizacji
zajeé

30-10-2026

30-10-2026

30-10-2026

30-10-2026

30-10-2026

Godzina
rozpoczecia

10:15

10:40

11:00

11:25

11:50

Godzina
zakonczenia

10:40

11:00

11:25

11:50

12:00

Liczba godzin

00:25

00:20

00:25

00:25

00:10



Przedmiot /
temat

Dostosowywa
nie sprzedazy
do zachowan
klientéw:
symulacje
rozmoéw
taczacych
cele
sprzedazowe
z dbatoscia o
relacje

Integracja
sprzedazy z
marketingiem
i
doskonalenie
dziatan: dobér
technik
sprzedazy do
przyktadowej
kampanii
promocyijnej

Integracja
sprzedazy z
marketingiem
i
doskonalenie
dziatan:
przygotowani
e spojnych
rekomendaciji
w sklepie i
kanatach
cyfrowych

Integracja
sprzedazy z
marketingiem
i
doskonalenie
dziatan:
analiza
przyktadowyc
h wynikow
sprzedazy i
informac;ji
zwrotnych

Typ
aktywnosci

Zajecia

Zajecia

Zajecia

Zajecia

Prowadzacy

Michat Susfat

Michat Susfat

Michat Susfat

Michat Susfat

Data realizacji
zajeé

30-10-2026

30-10-2026

30-10-2026

30-10-2026

Godzina
rozpoczecia

12:00

12:25

12:50

13:15

Godzina
zakonczenia

12:25

12:50

13:15

13:30

Liczba godzin

00:25

00:25

00:25

00:15



Przedmiot / Typ
temat aktywnosci

Integracja
sprzedazy z
marketingiem
i
doskonalenie
dziatan:
proponowanie
usprawnien
zwiekszajacyc
h wartosé
zakupow i
satysfakcje
klientow

Zajecia

Integracja

sprzedazy z

marketingiem

i

doskonalenie

dziatan: L
R Zajecia

opracowanie

planu

zastosowania

poznanych

technik w

przedsiebiorst

wie

Przerwa

oz B

Integracja
sprzedazy z
marketingiem
i
doskonalenie
dziatan:
wskazanie
sposobow
dalszego
rozwijania
kompetenciji
sprzedazowyc
h

Zajecia

Walidacja

am-

Podsumowanie

Prowadzacy

Michat Susfat

Michat Susfat

Michat Susfat

Data realizacji
zajeé

30-10-2026

30-10-2026

30-10-2026

30-10-2026

30-10-2026

Godzina
rozpoczecia

13:30

13:45

14:00

14:30

15:00

Godzina
zakonczenia

13:45

14:00

14:30

15:00

16:00

Liczba godzin

00:15

00:15

00:30

00:30

01:00



Rodzaj godzin Liczba godzin

Suma godzin zegarowych ustugi 16:00
w tym suma godzin zajeé 12:50
w tym suma godzin walidacji 01:00
w tym suma przerw 02:10
Suma godzin dydaktycznych bez przerw 18:20
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 5504,00 PLN

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

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 5504,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 344,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 344,00 PLN

Liczba godzin ustugi

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

Liczba prowadzacych: 1

1z1

o Michat Susfat

‘ ' Michat Susfat — magister edukacji techniczno-informatycznej o specjalnosci nauczycielskiej, trener i
wyktadowca z wieloletnim doswiadczeniem w prowadzeniu szkolen informatycznych, e-
learningowych i biznesowych. Jest autorem ksigzek ,Jak automatyzowac i organizowac procesy



biznesowe?” oraz ,Moodle. Cwiczenia praktyczne”. Prowadzit szkolenia z obstugi narzedzi
cyfrowych, e-commerce i technologii informacyjnych, co uzasadnia przygotowanie do prowadzenia
szkolenia z zarzadzania nadinstrukcjami Al.

Trener posiada doswiadczenie nabyte nie wczesniej niz 5 lat przed datg wprowadzenia
szczegotowych danych dotyczgcych oferowanej ustugi.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Kazdy uczestnik po ukoriczeniu szkolenia otrzyma imienny certyfikat potwierdzajgcy ukonczenie szkolenia ,Stosowanie technik sprzedazy
bezposredniej i online (cross-sell, up-sell)”, wydany przez Fundacje Biznes Odpowiedzialny Spotecznie, zawierajgcy zakres tematyczny,
liczbe godzin oraz potwierdzenie nabytych efektéw uczenia sie. Uczestnicy otrzymajg réwniez materiaty dydaktyczne w formie prezentacji
multimedialnej opracowanej specjalnie na potrzeby szkolenia.

Warunki uczestnictwa

Uczestnictwo w minimum 80% catkowitej liczby godzin zegarowych ustugi (1 godzina zegarowa = 60 minut). Dla ustugi obejmujgcej 16
godzin zegarowych oznacza to obowigzek uczestnictwa w minimum 13 godzinach. Obecnos¢ jest potwierdzana na podstawie
indywidualnych raportéw logowan z czesci zdalnej realizowanej w czasie rzeczywistym na platformie LiveWebinar. Zaliczenie szkolenia
nastepuje po spetnieniu warunku obecnos$ci oraz po pozytywnym ukonczeniu walidacji, obejmujacej test teoretyczny i zadanie praktyczne,
zgodnie z kryteriami okreslonymi w karcie ustugi.

Raporty z logowania zawieraja:

* petng nazwe firmy kierujacej uczestnika na szkolenie, numer ID ustugi oraz date przeprowadzenia szkolenia;
¢ imie i nazwisko uczestnika oraz date i godzine rozpoczecia i zakonczenia kazdego logowania;
¢ catkowity czas aktywnej obecnosci na platformie, wyrazony w minutach.

Informacje dodatkowe

e Uczestnicy nie muszg wykazywac¢ sie minimalnym doswiadczeniem/stazem aby uczestniczy¢ w ustudze rozwojowe;j.

¢ Ustuga realizowana jest w godzinach zegarowych tj. za godzine ustugi szkoleniowej rozumie sie 60 minut. Pretest, walidacja i przerwy
wliczajg sie w czas trwania ustugi. Przerwy sygnalizowane sg przez osobe prowadzacg i zapisywane na czacie w platformie
szkoleniowe;j.

¢ Ustuga jest realizowana przez podmiot spetniajgcy wymagania okreslone w Rozporzadzeniu Ministra Funduszy i Polityki Regionalnej z
dnia 28.07.2023 r. w sprawie rejestru podmiotdéw swiadczgcych ustugi rozwojowe (Dz.U. z 2023 r. poz. 1686).

e Ustuga zwolniona z VAT na podstawie art. 43 ust. 1 pkt 29 lit. c ustawy o VAT w zw. z § 3 ust. 1 pkt 14 rozporzadzenia MF z 20.12.2013
r.

Warunki techniczne

Wymagania techniczno-sprzetow:

Kazdy uczestnik szkolenia powinien mie¢ mozliwo$¢ korzystania z urzadzenia z dostepem do Internetu o przepustowosci co najmniej 5
Mb/s, wyposazonego w mikrofon, kamere i gtosnik.

Urzadzenie powinno posiadac:
e Procesor dwurdzeniowy 2GHz lub lepszy;
e 2 GB pamieci RAM lub wiecej;

¢ System operacyjny Windows, Mac OS, Linux, ChromeOS, Android, I10S - zalecane najnowsze wersje

Szkolenie realizowane w formie zdalnej bedzie prowadzone na platformie opartej na przegladarce internetowej. Wymagane jest
posiadanie jednej z nastepujgcych przegladarek: Google Chrome, Mozilla Firefox, Safari, Edge, Opera, Safari.



Kody dostepowe do ustugi:

Szkolenie bedzie odbywac sie za posrednictwem platformy LiveWebinar. Program umozliwia prezentacje ekranu:
https://livewebinar.com/860-895-234

Okres waznosci linku do ustugi — 29.10.2026 do 30.10.2026 od godziny 08:00 do godziny 16:05. Uczestnicy, trener oraz operator
otrzymaja droga mailowa dane dostepowe, tj. link i hasto, przed rozpoczeciem szkolenia.

Kontakt

ﬁ E-mail rozwojowe@bosfundacja.pl

Telefon (+48) 694 944 583

Natalia Wiluk



