Mozliwos$¢ dofinansowania

SZKOLENIE SWIADOMA SPRZEDAZ - 4 600,00 PLN brutto

TECHNIKI SPRZEDAZOWE 4 600,00 PLN  netto
191,67 PLN brutto/h

191,67 PLN netto/h
225,33 PLN cena rynkowa @

Numer ustugi 2026/06/09/125429/3616037
EGESTA

Egesta Elzbieta

& Ustuga szkoleniowa
Mazur - Tackowiak

[ zdalna w czasie rzeczywistym

Kok kkk 49/5 @ Zajecia indywidualne

108 ocen ® 24:00h
5 27.08.2026 do 03.09.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Szkolenie jest przeznaczone przede wszystkim dla oséb kontaktujgcych
sie z klientem, chcacych podnies¢ swoje kompetencje z zakresu obstugi
klienta, w szczegdlnosci z budowania trwatych relacji z klientami oraz
podnoszenia efektywnosci pracy zespotu sprzedazowego.

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow 1

Maksymalna liczba uczestnikéw 1

Data zakonczenia rekrutacji 26-08-2026

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym

Znak Jakosci Matopolskich Standardéw Ustug Edukacyjno-Szkoleniowych

Podstawa uzyskania wpisu do BUR .
(MSUES) - wersja 2.0

Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie "SWIADOMA SPRZEDAZ - techniki sprzedazowe" przygotowuje uczestnikéw do samodzielnej obstugi klienta
wraz z badaniem jego potrzeb oraz ksztattowaniem dtuzszych relacji a takze do asertywnego reagowania na ré6znego
typu obiekcje oraz do opracowywania scenariuszy sprzedazowych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Uczestnik samodzielnie wymienia i
opisuje specyficzne cechy zachowania

dla kazd 4 profili klientow ( Test teoretyczny z wynikiem
Charakteryzuje cztery podstawowe typy a kazdego z 4 protili klientow (np. generowanym automatycznie

osobowosci klientéw w sprzedazy dominujacy, relacyjny, analityczny,

bezposredniej oraz wskazuje kluczowe emocjonalny).

bariery komunikacyjne wystepujace

podczas obstugi klienta w stacjonarnym Uczestnik prawidtowo dopasowuije co

punkcie sprzedazy. najmniej 3 techniki przetamywania Test teoretyczny z wynikiem
barier komunikacyjnych do podanych generowanym automatycznie
sytuacji zaktécen w salonie sprzedazy.

Uczestnik formutuje pytania otwarte i X . i
Uczestnik, na podstawie opisanego

profilu klienta, opracowuje zestaw
minimum 5 pytan kierunkowych (w tym

kierunkowe w celu precyzyjnego
Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

zidentyfikowania motywéw zakupowych

klienta oraz stosuje techniki aktywnego
) ywneg otwartych), ktére pozwalaja odkry¢

stuchania (parafraza, klaryfikacja) w
(b y ia) ukryta potrzebe klienta.

bezposrednim dialogu handlowym.

Konstruuje argumenty sprzedazowe z
1€ arg ysp Uczestnik przeksztatca 3 podane cechy

wykorzystaniem modelu F-A-B (Cecha - . . -
techniczne produktu stacjonarnego na Test teoretyczny z wynikiem

Zaleta — Korzy$¢) w odpowiedzi na
ys6) P jezyk korzysci (Benefit) dopasowany do generowanym automatycznie

zdiagnozowane potrzeby klienta
9 P y konkretnego profilu klienta

bezposredniego.

Uczestnik w scenariuszowej dyskusji z

Reaguje na typowe obiekcje klientow (w
9d yp ) ( klientem wykazuje postawe oparta na

tym obiekcje cenowa) przy‘ uzy(.:|u algorytmie: wystuchanie/akceptacja -

poznanego algorytmu odpierania . . Test teoretyczny z wynikiem
L . S\rightarrow$ argumentacja, radzgc .

obiekcji oraz wybiera adekwatna generowanym automatycznie

. L . sobie skutecznie z obiekcjg ,w
technike domkniecia sprzedazy ., o . .
P - Internecie jest taniej” bez udzielania
bezposredniej.
rabatu.

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 efektéw 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 walidacji?

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: Swiadoma Sprzedaz

e Czas trwania: 24 godziny
¢ Forma $wiadczenia ustugi: zdalna

» Grupa docelowa: Osoby poczatkujgce w sprzedazy bezposredniej i stacjonarnej (np. doradcy klienta w salonach, handlowcy terenowi,
sprzedawcy w punktach obstugi).

¢ Cel gtéwny szkolenia: Wyposazenie uczestnikow w fundamentalng wiedze oraz praktyczne umiejetnosci z zakresu profesjonalnej
obstugi klienta i skutecznej sprzedazy stacjonarnej, opartej na relacjach, etyce i jezyku korzysci.

MODUL 1: Psychologia spotkania i typy osobowosci w sprzedazy stacjonarnej

e Czesé teoretyczna:
» Pierwsze wrazenie w kontakcie bezposrednim — psychologiczne aspekty i rola mowy ciata (postawa, kontakt wzrokowy, uscisk
dtoni, dystans spoteczny).
¢ Kluczowe réznice miedzy sprzedaza stacjonarng a e-commerce (waga natychmiastowe;j relacji, rola otoczenia i ekspozyc;ji).
* Wprowadzenie do typologii osobowosci klientéw (np. model DISC lub podziat na klienta analitycznego, relacyjnego, dominujacego i
emocjonalnego) - jak szybko zidentyfikowa¢ typ klienta wchodzacego do punktu sprzedazy.

¢ Czesc¢ praktyczna (Warsztat):
 Cwiczenie symulacyjne: ,Pierwsze 30 sekund” — autoprezentacja i przetamywanie lodéw w kontakcie bezposrednim.

¢ Analiza case study: Rozpoznawanie typéw osobowosci na podstawie krétkich scenek rodzajowych, sposobu méwienia i
zachowania klienta w przestrzeni handlowe;j.

MODUL 2: Komunikacja interpersonalna i kierunkowe zadawanie pytan

e Czesé teoretyczna:
¢ Model komunikacji (nadawca — komunikat — odbiorca) i bariery komunikacyjne w hatasliwym lub dynamicznym srodowisku
stacjonarnym.
* Narzedzia budowania relacji: dopasowanie (odzwierciedlenie), ton gtosu i tempo wypowiedzi.
e Lejek sprzedazowy w rozmowie: przechodzenie od pytan ogdlnych do szczegétowych.
e Technika kierunkowego zadawania pytan — jak za pomoca pytan otwartych, zamknietych i naprowadzajacych kierowa¢ uwaga
klienta i precyzyjnie badac¢ jego realne potrzeby.

¢ Czesc¢ praktyczna (Warsztat):
» Trening konstrukcji pytan: Przeksztatcanie pytan zamknietych (,Czy chce Pan buty?”) w pytania otwarte i kierunkowe (,Do jakich
aktywnosci najczesciej bedzie Pan wykorzystywat to obuwie?”).
¢ Gra szkoleniowa: ,Detektyw potrzeb” — odkrywanie ukrytych motywdw zakupowych partnera w parze przy uzyciu wytgcznie pytan
kierunkowych.

MODUL 3: Aktywne stuchanie jako fundament zaufania

e Czesé teoretyczna:
e Czym rézni sie styszenie od stuchania — psychologia uwagi w sprzedazy bezposrednie;.
¢ Filary aktywnego stuchania: parafraza, klaryfikacja, odzwierciedlanie emocji oraz potakiwanie i dowody uwagi.
e Jak notowac i zapamietywac kluczowe informacje przekazywane przez klienta ,w locie” podczas rozmowy na zywo.

¢ Czesc¢ praktyczna (Warsztat):
 Cwiczenie: ,Test parafrazy” — reagowanie na skomplikowane lub chaotyczne wypowiedzi klientéw w celu uporzadkowania
rozmowy.
¢ Symulacje ,Klient-Sprzedawca”: Trening wychwytywania tzw. stéw-kluczy, ktére determinujg pézniejszy sukces sprzedazowy.

MODUL 4: Formy wptywéw i budowanie autorytetu sprzedawcy



e Czes$¢ teoretyczna:
e Etyczne wywieranie wptywu w sprzedazy bezposredniej (w oparciu o reguty Cialdiniego dostosowane do standardéw BUR — m.in.
reguta wzajemnosci, autorytetu, niedostepnosci, dowodu spotecznego).
» Efekt zakotwiczenia ceny i prezentacji naprzemiennej (cross-selling i up-selling w warunkach stacjonarnych).
¢ Rola sprzedawcy jako eksperta i doradcy, a nie agresywnego ,wciskacza” produktow.

e Czesé praktyczna (Warsztat):
e Tworzenie scenariuszy: Zastosowanie reguty autorytetu i spotecznego dowodu stusznosci w codziennych argumentach
sprzedazowych (,Wielu klientdw, ktdrzy szukali rozwigzania tego problemu, wybierato wtasnie...").

MODUL 5: Jezyk korzysci (Model F-A-B)

e Czesé teoretyczna:
e Czym jest cecha, zaleta oraz korzy$¢ produktu/ustugi (Cecha — Zaleta — Korzys¢ / Feature — Advantage — Benefit).
¢ Mapowanie cech fizycznych produktu stacjonarnego na realne, emocjonalne i funkcjonalne korzysci dla konkretnego typu
osobowosci klienta.
¢ Stowa mocy i zwroty, ktérych nalezy unika¢ w profesjonalnej prezentacji oferty bezposrednie;j.

e Czesc¢ praktyczna (Warsztat):
e Warsztat kreatywny: Rozpisanie wybranego produktu z portfolio na czynniki pierwsze i stworzenie ,Matrycy Korzysci” dla réznych
profili klientéw.
e Scenki sprzedazowe: Prezentowanie tego samego produktu dwdm skrajnie réznym klientom przy uzyciu spersonalizowanego
jezyka korzysci.

MODUL 6: Radzenie sobie z obiekcjami klientow

e Czes¢ teoretyczna:
» Natura obiekcji — dlaczego klient zgtasza watpliwosci (obiekcje pozorne vs. obiekcje realne).
¢ Algorytm reagowania na obiekcje
¢ Najczestsze obiekcje w sprzedazy stacjonarnej: ,Za drogo”, ,Musze sie zastanowi¢”, ,W Internecie jest taniej” — gotowe strategie
reakcji.

e Czesé praktyczna (Warsztat):
* Sparingi obiekcji: Cwiczenie dynamiczne, w ktérym uczestnicy losuja najtrudniejsze obiekcje i musza natychmiast odpowiedzie¢
strukturg opartg na poznanym algorytmie.
e Trening radzenia sobie z obiekcjg cenowg bez natychmiastowego dawania rabatu.

MODUL 7: Domykanie sprzedazy i pozyskiwanie rekomendaciji

e Czescé teoretyczna:
 Sygnaty zakupu wysytane przez klienta w kontakcie bezposrednim (zmiana tonu gtosu, gtebsze zainteresowanie detalem, pytania o
dostepnosc/gwarancje).
e Techniki domykania sprzedazy (domykanie alternatywne, domykanie na podstawie zatozenia, technika ,ostatniej szansy”).
 Standardy obstugi przy kasie/ladzie — budowanie lojalnosci na koniec spotkania.
* Kiedy i jak profesjonalnie prosi¢ o rekomendacje (polecenia) w sprzedazy stacjonarne;.

e Czesc¢ praktyczna (Warsztat):
e Symulacja petnego procesu: Od powitania, przez badanie potrzeb, prezentacje jezykiem korzysci, zbijanie obiekcji, az po

domkniecie i poproszenie o rekomendacje.

Modut 8 - walidacja Ewaluacja koricowa (feedback od trenera i grupy).

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 17



Przedmiot /
temat

MODUL
1:

Psychologia
spotkania i
typy
osobowosci w
sprzedazy
stacjonarnej

am-

MODUL
1:

Psychologia
spotkania i
typy
osobowosci w
sprzedazy
stacjonarnej

MODUL
2:

Komunikacja
interpersonal
nai
kierunkowe
zadawanie
pytan

en-

MODUL
2:

Komunikacja
interpersonal
nai
kierunkowe
zadawanie
pytan

MODUL

3: Aktywne
stuchanie
jako
fundament
zaufania

-

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Prowadzacy

ELZBIETA
MAZUR-
TACKOWIAK

ELZBIETA
MAZUR-
TACKOWIAK

ELZBIETA
MAZUR-
TACKOWIAK

ELZBIETA
MAZUR-
TACKOWIAK

ELZBIETA
MAZUR-
TACKOWIAK

Data realizacji
zajeé

27-08-2026

27-08-2026

27-08-2026

28-08-2026

28-08-2026

28-08-2026

29-08-2026

29-08-2026

Godzina
rozpoczecia

08:30

10:00

10:30

08:30

10:00

10:30

08:00

10:00

Godzina
zakonczenia

10:00

10:30

13:00

10:00

10:30

13:00

10:00

10:30

Liczba godzin

01:30

00:30

02:30

01:30

00:30

02:30

02:00

00:30



Przedmiot /
temat

MODUL

3: Aktywne
stuchanie
jako
fundament
zaufania

MODUL 4:
Formy
wplywow i
budowanie
autorytetu
sprzedawcy i
MODUL 5:
Jezyk
korzysci
(Model F-A-B)

G B

MODUL 4:
Formy
wplywow i
budowanie
autorytetu
sprzedawcy i
MODUL 5:
Jezyk
korzysci
(Model F-A-B)

MODUL 6:
Radzenie
sobie z
obiekcjami
klientéw
MODUL 7:
Domykanie
sprzedazy i
pozyskiwanie
rekomendaciji

-

Typ
aktywnosci

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Prowadzacy

ELZBIETA
MAZUR-
TACKOWIAK

ELZBIETA
MAZUR-
TACKOWIAK

ELZBIETA
MAZUR-
TACKOWIAK

ELZBIETA
MAZUR-
TACKOWIAK

Data realizacji
zajeé

29-08-2026

02-09-2026

02-09-2026

02-09-2026

03-09-2026

03-09-2026

Godzina
rozpoczecia

10:30

08:00

10:00

10:30

08:00

10:00

Godzina
zakonczenia

12:30

10:00

10:30

12:30

10:00

10:30

Liczba godzin

02:00

02:00

00:30

02:00

02:00

00:30



Przedmiot /
temat

MODUL 6:
Radzenie
sobie z
obiekcjami
klientéw
MODUL 7:
Domykanie
sprzedazy i
pozyskiwanie
rekomendacj

-

-

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Walidacja

Podsumowanie

Rodzaj godzin

Suma godzin zegarowych ustugi

w tym suma godzin zaje¢

w tym suma godzin walidacji

w tym suma przerw

Prowadzacy

ELZBIETA
MAZUR-
TACKOWIAK

ELZBIETA
MAZUR-
TACKOWIAK

Suma godzin dydaktycznych bez przerw

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Data realizacji Godzina
zajeé rozpoczecia
03-09-2026 10:30
03-09-2026 12:00
03-09-2026 12:30

Liczba godzin

24:00
19:30
01:30
03:00
28:00
Cena
4 600,00 PLN

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

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto

Koszt osobogodziny brutto

4 600,00 PLN

191,67 PLN

Godzina

, i Liczba godzin
zakonczenia

12:00 01:30
12:30 00:30
14:00 01:30



Koszt osobogodziny netto 191,67 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin Liczba godzin
Liczba godzin zegarowych ustugi 24:00
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

ELZBIETA MAZUR-TACKOWIAK

Specjalistka z blisko 20-letnim doswiadczeniem w pozyskiwaniu srodkéw pozabudzetowych,
zarzadzaniu projektami unijnymi oraz koordynaciji inicjatyw edukacyjnych i spotecznych.
Absolwentka Zarzgdzania i Marketingu na Uniwersytecie Mikotaja Kopernika w Toruniu, a takze
studiéow podyplomowych z Organizacji i Zarzadzania Oswiatg oraz Przygotowania Pedagogicznego.

W latach 2013-2023 petnita funkcje dyrektora ds. programowych i edukacji, koordynatora OWES,
doradca biznesowy, doradca i specjalista réznych programoéw UE (RPO, POKL, PROW, EFS, EFS+,
EFRR). W ostatnich pieciu latach realizowata i nadzorowata liczne projekty unijne jako koordynator,
doradca i wykonawca ustug rozwojowych, wspotpracujac z firmami, instytucjami i organizacjami
pozarzadowymi.

Doswiadczenie jako trener od 2021r.:

- realizowata ponad 100 godzin szkolen z zakresu obstugi BUR

- 200h z marketingu internetowego, promocji w social media i technik sprzedazowych

- 350 godzin : szkolenia z pozyskiwania funduszy UE i zarzgdzania projektami UE

- zarzadzanie przedsiebiorstwem, mentoring biznesowy, zarzgdzanie zespotem -60h

0d 2018 roku prowadzi wtasng firme , obstugujac przedsiebiorcéw w obszarze funduszy UE. W
swojej pracy wykorzystuje nowoczesne narzedzia cyfrowe, w tym elementy sztucznej inteligenc;ji,
wspierajgce tworzenie tresci, analize danych i optymalizacje procesow. Ukonczyta takze kurs

»Technologie z misjg w zarzadzaniu organizacjg”, rozwijajgcy kompetencje w zakresie nowych
technologii

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Skrypty szkoleniowe. Certyfikat i zaswiadczenie po szkoleniu.

Warunki uczestnictwa



Zwolnienie z VAT na podstawie § 3 ust. 1 pkt 14 Rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia 20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnier od
podatku od towardw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnien (tekst jednolity Dz.U. z 2020r., poz. 1983) Organizator zapewnia
dostepnos¢ osobom ze szczegdlnymi potrzebami podczas realizacji ustug rozwojowych zgodnie z Ustawa z dnia 19 lipca 2019 r. 0
zapewnianiu dostepnosci osobom ze szczegdlnymi potrzebami (Dz.U. 2022 poz. 2240) oraz ,Standardami dostepnosci dla polityki
spojnosci 2021-2027"

Informacje dodatkowe

Uczestnik ma zapewniony swdj sprzet komputerowy na zajeciach zdalnych. Uczestnik powinien zapisac¢ sie na ustuge na 1 dzien przed
terminem jej rozpoczecia, w przypadku ustug zdalnych co najmniej 2 dni przed. Obecno$¢ kazdego uczestnika - wymagane 80%
obecnosci. Uczestnik przyjmuje do wiadomosci i wyraza zgode, na utrwalanie jego wizerunku w trakcie realizacji ustugi w postaci robienia
screendw, a by udokumentowac jego udziat w ustudze - warunek konieczny do rozliczenia ustugi Dostawca ustugi zapewnia realizacje
ustugi rozwojowej uwzgledniajac potrzeby osoéb z niepetnosprawnosciami (w tym réwniez dla oséb ze szczegdlnymi potrzebami) zgodnie
ze Standardami dostepnosci dla polityki spéjnosci 2021-2027. Z przyczyn niezaleznych od Wykonawcy (np. pogodowych lub losowych)
harmonogram szkolenia moze zostaé nieznacznie zmieniony. Wszystkie informacje dostepne sg u Dostawcy Ustug i zostang przekazane
Operatorowi.

Warunki techniczne

Szkolenie realizowane jest w formie zdalnej w czasie rzeczywistym z wykorzystaniem platformy do wideokonferencji Zoom. Wymagania
techniczne po stronie uczestnika: 1. Sprzet komputerowy komputer stacjonarny lub laptop (rekomendowane), dopuszczalne jest
korzystanie z tabletu; korzystanie z telefonu nie jest zalecane ze wzgledu na zakres funkcjonalnosci. 2. Potgczenie z Internetem stabilne
tacze internetowe umozliwiajgce ptynna transmisje audio i wideo w czasie rzeczywistym. 3. Oprogramowanie i Srodowisko systemowe
dostep do platformy Zoom poprzez: aktualng wersje aplikacji Zoom lub aktualng wersje przegladarki internetowej (np. Chrome, Firefox,
Edge, Safari), system operacyjny umozliwiajacy prawidtowe dziatanie aplikacji lub przegladarki internetowej. 4. Wyposazenie audio-wideo
sprawny mikrofon, gtosniki lub stuchawki, kamera internetowa (zalecana w celu zapewnienia interakcji oraz aktywnego udziatu w
zajeciach). 5. Kompetencje cyfrowe uczestnika podstawowa umiejetnos$¢ obstugi komputera, umiejetno$¢ korzystania z platformy Zoom
(logowanie sie do spotkania, obstuga mikrofonu i kamery, korzystanie z czatu). Wsparcie techniczne ze strony Dostawcy Ustug: Dostawca
Ustug: zapewnia wsparcie techniczne w zakresie korzystania z platformy Zoom, umozliwia uczestnikom prébne logowanie sie do
platformy Zoom przed rozpoczeciem szkolenia, oferuje mozliwo$¢ udziatu w spotkaniu testowym, majgcym na celu sprawdzenie
poprawnosci dziatania sprzetu, potgczenia internetowego oraz oprogramowania

Kontakt

ELZBIETA MAZUR-TACKOWIAK

E-mail egesta.mazur.elzbieta@gmail.com
Telefon (+48) 668 335986




