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Skuteczna sprzedaz: od analizy potrzeb do
finalizacji transakcji - szkolenie

Numer ustugi 2026/07/14/43841/3688490

& Ustuga szkoleniowa

[ zdalna w czasie rzeczywistym
{2 Zajecia grupowe

® 16:00h

) 17.11.2026 do 18.11.2026

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Biznes / Sprzedaz

4 059,00 PLN brutto
3300,00 PLN netto
253,69 PLN brutto/h
206,25 PLN netto/h
225,33 PLN cena rynkowa @

Przedmiotowa ustuga szkoleniowa skierowana jest dla oséb dorostych

pracujacych, nie pracujacych, uczacych sie i wtascicieli firm, ktére chca
podnies¢ swoje kompetencje, umiejetnosci lub kwalifikacje. Uczestnik nie

musi posiada¢ wiedzy w zakresie niniejszego szkolenia.

Minimalna liczba uczestnikow 5

Maksymalna liczba uczestnikéw 25

Data zakonczenia rekrutacji 16-11-2026

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

Znak Jakosci Matopolskich Standardéw Ustug Edukacyjno-Szkoleniowych

(MSUES) - wersja 2.0

Ustuga "Skuteczna sprzedaz: od analizy potrzeb do finalizacji transakcji - szkolenie" przygotowuje do samodzielnego
prowadzenia procesu sprzedazy od analizy potrzeb klienta, poprzez dobér odpowiednich technik komunikaciji i
negocjacji, az do skutecznej finalizacji transakcji oraz budowania dtugofalowych relacji z klientem.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji



Efekty uczenia sie

Charakteryzuje proces analizy potrzeb
klienta oraz zasady dopasowania oferty

Rozréznia techniki sprzedazowe

Finalizuje sprzedaz i buduje
dtugofalowe relacje

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 potrzeby klienta i
segmentuje grupy docelowe

- identyfikuje techniki zadawania pytan
pomocnych w analizie potrzeb

- rozréznia poziomy aktywnego
stuchania i przypisuje je do sytuacji
sprzedazowej

- rozpoznaje wtasciwe dopasowanie
oferty do motywaciji klienta

- rozréznia i poréwnuje rézne style i
metody sprzedazy

- identyfikuje elementy jezyka korzysci
w prezentacji oferty

- identyfikuje elementy storytellingu w
procesie sprzedazy

- rozpoznaje whasciwe techniki
odpowiadania na obiekcje klientow

- wskazuje techniki domykania
sprzedazy i przyporzadkowuje je do
sytuacji klienta

- rozroznia strategie up-sellingu i cross-
sellingu

- charakteryzuje zasady utrzymywania
relacji z klientami

- wskazuje funkcje i mozliwosci
wykorzystania narzedzi CRM

Zwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektow uczenia sie?

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



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 potwierdzaja
zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidacji?

TAK

Program

Wprowadzenie do sprzedazy i kluczowe kompetencje sprzedawcy

e Czym jest sprzedaz i jakie sg jej kluczowe cele?

¢ Kompetencje skutecznego sprzedawcy (m.in. komunikacja, asertywnos¢, negocjacje)
¢ Rola psychologii w sprzedazy — zrozumienie zachowan klientéw

e Rozne style sprzedazy — dopasowanie do potrzeb klienta

Profilowanie i analiza potrzeb klienta

e Kim jest Twdj klient? Segmentacja i analiza grup docelowych

e Budowanie persony klienta — oczekiwania, obawy, motywacje
e Techniki zadawania pytan w celu identyfikacji potrzeb

¢ Stuchanie aktywne — jak zrozumie¢ prawdziwe potrzeby klienta

Techniki skutecznej komunikacji w sprzedazy

¢ Kluczowe zasady efektywnej komunikacji

¢ Techniki budowania relacji i zaufania

e Mowa ciata i jej znaczenie w procesie sprzedazy
e Jak radzi¢ sobie z réznymi typami klientéw?

Techniki sprzedazowe i prezentacja oferty

¢ Metody prezentowania produktu/ustugi — dostosowanie przekazu do klienta
e Technika jezyka korzysci — jak sprzedawac wartosc, a nie tylko cechy

e Storytelling w sprzedazy — jak angazowac klienta opowiescig?

¢ Praca z obiekcjami — jak skutecznie odpowiada¢ na pytania i watpliwosci?

Psychologia podejmowania decyzji zakupowych

e Jak klienci podejmuja decyzje zakupowe?

e Efekt pierwszego wrazenia i wptyw emocji na sprzedaz
e Techniki perswazji i wptywu spotecznego w sprzedazy
e Jak radzi¢ sobie z watpliwo$ciami i oporem klienta?

Techniki negocjaciji i radzenie sobie z trudnymi sytuacjami

¢ Podstawowe zasady negocjacji sprzedazowych

e Strategie obrony przed agresywnymi technikami negocjacyjnymi klientéw
e Jak radzi¢ sobie z trudnymi klientami i konfliktami?

¢ Skuteczne sposoby zamykania sprzedazy przy trudnych klientach

Finalizacja sprzedazy i budowanie dtugofalowych relaciji

e Techniki zamykania sprzedazy - jak skutecznie domkna¢ transakcje?
o Jak zwiekszy¢ warto$¢ sprzedazy (cross-selling i up-selling)?

e Utrzymywanie relacji z klientem — klucz do powtarzalnych zakupéw

» Narzedzia do zarzgdzania relacjami z klientami (CRM)



Automatyzacja i nowoczesne narzedzia w sprzedazy

e Jak wykorzysta¢ social selling w pozyskiwaniu klientéw?

e E-mail marketing i cold calling — jak robié¢ to skutecznie?

¢ Narzedzia do analizy i optymalizacji procesu sprzedazy

e Podsumowanie szkolenia, plan dziatania i wdrozenie wiedzy w praktyce

Walidacja ustugi - test teoretyczny z wynikiem generowanym automatycznie

Ustuga "Skuteczna sprzedaz: od analizy potrzeb do finalizacji transakcji - szkolenie" przygotowuje do samodzielnego prowadzenia procesu
sprzedazy od analizy potrzeb klienta, poprzez dobér odpowiednich technik komunikacji i negocjaciji, az do skutecznej finalizacji transakcji oraz
budowania dtugofalowych relacji z klientem. Przedmiotowa ustuga szkoleniowa skierowana jest dla oséb dorostych, ktére z wlasnej inicjatywy
chca podnie$é¢ swoje kompetencje i umiejetnosci. Uczestnik nie musi posiada¢ wiedzy w zakresie niniejszego szkolenia.

Szkolenie trwa 16 godzin i sktada sig z czesci teoretycznej 6 h, czesci praktycznej 7 h 15 min, walidacji 15 min, przerw 2 h 30 min. Przerwy
wliczaja sie do czasu trwania ustugi. Maksymalna ilos¢ oséb w grupie wynosi 25.

Zajecia beda realizowane metodami interaktywnymi i aktywizujgcymi, rozumianymi jako metody umozliwiajgce uczenie sie w oparciu o
doswiadczenie i pozwalajgce uczestnikom na éwiczenie umiejetnosci. Realizacja zadan i ¢wiczen bedzie przeprowadzona w taki sposéb, aby
stopniowo narastat ich stopien trudnosci, ale ich realizacja byta w zasiggu mozliwosci uczestnikdw. Szkolenie przewiduje prace catej grupy, jak
réwniez w podziale na grupy.

Proces walidacji bedzie przebiegat nastepujaco: uczestnik otrzyma za posrednictwem czatu w aplikacji zoom link do testu jednokrotnego
wyboru realizowanego w formie online. Test nalezy wykona¢ samodzielnie. Pytania weryfikujg osiggniecie efektéw uczenia sie na podstawie
przypisanych kryteriéw. Wynik generowany jest automatycznie na podstawie klucza odpowiedzi, udostepniany bezposrednio po zakonczeniu i
archiwizowany. Minimalny prég zaliczenia wynosi 80%.

Szkolenie realizowane jest w formie zdalnej w czasie rzeczywistym, z wykorzystaniem platformy zoom umozliwiajgcej komunikacje audio-wideo
oraz udostepnianie materiatéw dydaktycznych. Uczestnicy biorg udziat w zajgciach na zywo za posrednictwem urzadzen elektronicznych
(komputer, laptop, tablet) z dostepem do Internetu zgodnie z harmonogramem.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 15

Przedmiot / Typ Prowadzacy Data realizacji Godzina Godzina

- L, . , . Liczba godzin
temat aktywnosci zajeé rozpoczecia zakonczenia

=B Pre

test.

Wprowadzeni

edo

sprzedazy i Anna

kluczowe Zajecia Nitkiewicz- 17-11-2026 08:00 10:00 02:00
kompetencje Jankowska

sprzedawcy -

prezentacja

na zywo, chat,

éwiczenia

- Przerwa - 17-11-2026 10:00 10:15 00:15



Przedmiot / Typ

temat aktywnosci

Profilowanie i
analiza
potrzeb
klienta -
prezentacja
na zywo, chat,
éwiczenia

Zajecia

- Przerwa

Techniki
skutecznej
komunikacji w L
. Zajecia
sprzedazy -
prezentacja
na zywo, chat,

éwiczenia

- Przerwa

Techniki

sprzedazowe i

prezentacja L
Zajecia

oferty -

prezentacja

na zywo, chat,

éwiczenia

Psychologia
podejmowani
a decyzji
zakupowych -
prezentacja
na zywo, chat,
éwiczenia

Zajecia

- Przerwa

Techniki

negocjacji i

radzenie

sobie z L.
trudnymi Zajecia
sytuacjami -

prezentacja

na zywo, chat,

¢éwiczenia

Prowadzacy

Anna
Nitkiewicz-
Jankowska

Anna
Nitkiewicz-
Jankowska

Anna
Nitkiewicz-
Jankowska

Anna
Nitkiewicz-
Jankowska

Anna
Nitkiewicz-
Jankowska

Data realizacji
zajeé

17-11-2026

17-11-2026

17-11-2026

17-11-2026

17-11-2026

18-11-2026

18-11-2026

18-11-2026

Godzina
rozpoczecia

10:15

12:15

13:00

14:30

14:45

08:00

10:00

10:15

Godzina
zakonczenia

12:15

13:00

14:30

14:45

16:00

10:00

10:15

12:15

Liczba godzin

02:00

00:45

01:30

00:15

01:15

02:00

00:15

02:00



Przedmiot /
temat

(=15 -

12215
Finalizacja
sprzedazy i
budowanie
dtugofalowyc
h relacji -
prezentacja
na zywo, chat,
éwiczenia

132158

Automatyzacj
ai
nowoczesne
narzedziaw
sprzedazy -
prezentacja
na zywo, chat,
éwiczenia

Typ
aktywnosci

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Walidacja

Prowadzacy

Anna
Nitkiewicz-
Jankowska

Anna
Nitkiewicz-
Jankowska

Anna
Nitkiewicz-
Jankowska

Data realizacji
zajeé

18-11-2026

18-11-2026

18-11-2026

18-11-2026

18-11-2026

Godzina
rozpoczecia

12:15

13:00

14:30

14:45

15:45

Podsumowanie

Rodzaj godzin

Suma godzin zegarowych ustugi
w tym suma godzin zaje¢
w tym suma godzin walidaciji
w tym suma przerw

Suma godzin dydaktycznych bez przerw

Cennik

Liczba godzin

16:00

13:15

00:15

02:30

18:00

Godzina
zakonczenia

13:00

14:30

14:45

15:45

16:00

Liczba godzin

00:45

01:30

00:15

01:00

00:15

Jezeli korzystasz z dofinansowania i ustuga stanowi ustuge ksztatcenia zawodowego lub przekwalifikowania
zawodowego wraz z ustuga lub dostawa towarow sScisle zwigzang z ustugami ksztatcenia zawodowego lub
przekwalifikowania zawodowego to mozesz mie¢ mozliwo$é skorzystania za zwolnienia z podatku VAT na
podstawie art. 43 ust. 1 pkt 29 lit. c ustawy z dnia 11 marca 2024 r. o podatku od towaréw i ustug, jesli ustuga w



catosci jest finansowana ze $rodkéw publicznych lub § 3 ust. 1 pkt 14 rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia
20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnien od podatku od towaréw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnie w
przypadku, gdy ustuga jest finansowana w co najmniej 70% ze srodkéw publicznych.

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 4 059,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 3300,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 253,69 PLN
Koszt osobogodziny netto 206,25 PLN

Liczba godzin ustugi

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

Liczba prowadzacych: 1

O
o

121

Anna Nitkiewicz-Jankowska

Specjalizuje sie w szkoleniach, warsztatach, konsultacjach i pracy wtasnej z klientem z zakresu:
Budowania strategii marki osobistej i marki firmy, Pewnosci siebie, Asertywnosci, Zarzadzania sobg
i zmiang, Planowania, Wyznaczania celéw, Strategii pracy ze stresem i innymi emocjami,
Komunikacji, Negocjacji, Budowania zespotéw, Techniki NLP, Technika Transformacji, Pozioméw
wartosci, Poziomoéw $wiadomosci. Doswiadczenia zawodowe zdobywata od 1998 r. m.in. na
stanowisku nauczyciela akademickiego na kilku uczelniach (Uniwersytet Slgski, Gérnoslgska
Wyzsza Szkota Handlowa w Katowicach, Wyzszg Szkotg Teologiczno-Humanistyczng p.k. w Nysie,
Akademia Wychowania Fizycznego w Krakowie, Wyzsza Szkota Biznesu w Dabrowie Gérniczej) oraz
prowadzgc wtasng dziat. gosp. w zakresie szkolen i doradztwa. Na salach szkol. i wyktadowych
spedzita ponad 8 tys. godz. realizujgc wszystkie tematy wskazane w obszarze specjalizaciji.
Prowadzi warsztaty i konsultacje w trybie stacjonarnym i online. Dziatalno$é wyktadowg i
szkoleniowg prowadzi nieprzerwanie od 1998 r. Posiada doswiadczenie zawodowe zdobyte nie
wczesniej niz 5 lat od dnia rozpoczecia szkolenia. Wyksztatcenie wyzsze: dr nauk ekonomicznych z
zakresu Zarzadzania i Ekonomiki Ustug, ukonczony poétroczny kurs Master Business Training w
Rowinska Business Coaching, Certyfikowany Revenue Manager.
kontakt@annanitkiewiczjankowska.pl



Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Skrypt, pliki dokumentéw przygotowanych w dowolnym formacie.

Warunki uczestnictwa

Warunkiem uczestnictwa w szkoleniu jest ukoriczenie 18. roku zycia, posiadanie urzadzenia z dostepem do Internetu oraz podstawowych
umiejetnosci obstugi komputera oraz przystagpienie do walidacji efektéw uczenia sie obejmujacej test teoretyczny z wynikiem generowanym
automatycznie.

Informacje dodatkowe

e Warunkiem uzyskania zaswiadczenia jest uczestnictwo w co najmniej 80% czasu trwania ustugi rozwojowe;.

¢ Po szkoleniu uczestnik otrzyma zaswiadczenie.

e W przypadku uczestnikdéw, ktérych udziat w ustudze jest finansowany w co najmniej 70% ze srodkdw publicznych, ustuga korzysta ze
zwolnienia z podatku VAT na podstawie § 3 ust. 1 pkt 14 Rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia 20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnier od
podatku od towaréw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnien.

¢ 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. z 2024 r. poz. 1411) oraz ,Standardami dostepnosci dla
polityki spéjnosci 2021-2027". W przypadku wystepowania szczegélnych potrzeb zwigzanych z udziatem w ustudze rozwojowej prosimy o
wczesniejszy kontakt z Organizatorem pod numerem telefonu: 733 250 350 lub adresem e-mail: szkolenia@spatiumdg.pl.

Warunki techniczne

Forma zdalna ustugi. Szkolenie odbywa sie za pomoca platformy zoom.us, do ktérej Wykonawca ustugi posiada licencje.
1. W celu prawidtowego i petnego korzystania ze szkolenia, Uczestnik powinien dysponowac:

¢ urzadzeniem majgcym dostep do sieci Internet (komputer, smartfon, tablet),

e zdolnym do odbioru i przekazu dZzwieku (gtosniki, stuchawki, mikrofon), przegladarkg Windows: Edge 12+, Firefox 27+, Chrome 30+, Mac:
Safari 7+, Firefox 27+, Chrome 30+,

e kamerka internetows.

2. Minimalna wymagana szybkos$¢ 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 szkoleniem oraz wpisanie imienia i nazwiska
w oknie logowania.

Waznos¢ linku - od rozpoczecia szkolenia do jego zakoriczenia zgodnie z harmonogramem w karcie.

Kontakt

ﬁ E-mail ewa.wasowicz@spatiumdg.pl

Telefon (+48) 733 250 350

EWA WASOWICZ



