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Arcymistrzowie Sprzedazy- szkolenie 3 400,00 PLN brutto

Y edu

by @irepass
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Fok ok Kk 47/5
683 oceny

© Kielce

¥ stacjonarna

® 16:00h

£ 09.12.2026 do 10.12.2026

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow

Maksymalna liczba uczestnikow

Data zakonczenia rekrutacji

Forma prowadzenia ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Numer ustugi 2026/09/28/164038/3839679

& Ustuga szkoleniowa

{2 Zajecia grupowe

3 400,00 PLN netto
212,50 PLN brutto/h
212,50 PLN netto/h
225,33 PLN cena rynkowa @

Biznes / Sprzedaz

Ustuga skierowana jest do pracownikéw dziatéw sprzedazy, handlowcéw,
opiekunoéw klientéw, doradcéw technicznych oraz oséb odpowiedzialnych
za pozyskiwanie nowych klientéw i rozwéj relacji z obecnymi
kontrahentami. Uczestnikami moga by¢ zaréwno osoby rozpoczynajace
prace w sprzedazy, jak i doswiadczeni pracownicy posiadajacy praktyke w
prowadzeniu rozméw telefonicznych, spotkan handlowych oraz
prezentowaniu ofert. Grupe docelowg stanowig osoby, ktérych zadania
obejmuja nawigzywanie kontaktu z klientami, rozpoznawanie ich potrzeb,
prowadzenie rozmoéw sprzedazowych, przedstawianie rozwigzan i
argumentowanie wartosci oferty, reagowanie na obiekcje oraz
prowadzenie dalszego kontaktu z klientem. Uczestnicy powinni posiada¢
podstawowa wiedze z zakresu sprzedazy i komunikacji z klientem oraz
umiejetnos¢ prowadzenia rozmoéw handlowych. Szkolenie jest
przeznaczone dla oséb chcacych rozwija¢ praktyczne kompetencje
sprzedazowe i zwigkszaé skutecznos¢ prowadzonych dziatan
handlowych.

20
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stacjonarna

Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0



Cel

Cel edukacyjny

Uczestnik po zakonczeniu szkolenia bedzie prowadzit rozmowy sprzedazowe telefoniczne i bezposrednie,
przygotowywat i stosowat skrypt rozmowy handlowej, rozpoznawat potrzeby oraz sposéb komunikacji klienta, dobierat
argumenty i prezentowat oferte jezykiem korzysci. Bedzie reagowat na obiekcje, prowadzit rozmowe zgodnie ze Sciezka
sprzedazowa oraz planowat i realizowat dziatania follow-up.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Uczestnik charakteryzuje etapy i zasady

prowadzenia skutecznej rozmowy
sprzedazowej, w tym zasady otwarcia
rozmowy, rozpoznawania potrzeb,
prezentowania oferty i prowadzenia do

Uczestnik wymienia i opisuje co
najmniej 4 kluczowe etapy rozmowy
sprzedazowej oraz wskazuje ich
zastosowanie w procesie sprzedazy.

Test teoretyczny

kolejnego etapu sprzedazy.

Uczestnik rozréznia podstawowe
mechanizmy podejmowania decyzji
zakupowych oraz zasady dopasowania

Uczestnik rozréznia minimum 3
sposoby dopasowania komunikacji do
potrzeb i sposobu podejmowania
decyzji przez klienta.

Test teoretyczny
komunikatu do sposobu komunikacji
klienta.

Uczestnik opracowuje skrypt
zawierajgcy otwarcie rozmowy, pytania
rozpoznajace potrzeby, prezentacje
wartosci oraz przejscie do kolejnego
etapu sprzedazy.

Uczestnik projektuje i stosuje skrypt
prol ! ) P Obserwacja w warunkach

rozmowy handlowej dostosowany do symulowanych

rodzaju klienta i celu rozmowy.

Uczestnik przedstawia co najmniej 2
sposoby reakcji na obiekcje typu ,nie
mam czasu” lub ,prosze wystac oferte
mailem”, zachowujac ciggto$é rozmowy
sprzedazowe;j.

Uczestnik reaguje na obiekcje klienta i
dobiera argumentacje adekwatng do Obserwacja w warunkach
zgtoszonej potrzeby lub bariery symulowanych

zakupowe;j.

postawe podczas kontaktu
handlowego.

Uczestnik stosuje aktywne stuchanie,
formutuje komunikaty adekwatne do
rozméwcy oraz zachowuje
profesjonalny sposéb komunikacji w
sytuacji trudnej lub wymagajace;.

Uczestnik dostosowuje sposé6b
komunikaciji do potrzeb i stylu
rozmoéwcy, zachowujac profesjonalng
postawe podczas kontaktu
handlowego.

Obserwacja w warunkach
symulowanych

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

TAK

Program

Tytut: Arcymistrzowie Sprzedazy- szkolenie
Forma swiadczenia ustugi: stacjonarna

Czas trwania ustugi: 16:00 godzin zegarowych
Godziny realizacji: 09:00 do 17:00

Termin szkolenia: 09-10.12.2026

Cele szkolenia:

Uczestnik po zakonczeniu szkolenia bedzie prowadzit rozmowy sprzedazowe telefoniczne i bezposrednie, przygotowywat i stosowat
skrypt rozmowy handlowej, rozpoznawat potrzeby oraz sposéb komunikac;ji klienta, dobierat argumenty i prezentowat oferte jezykiem
korzysci. Bedzie reagowat na obiekcje, prowadzit rozmowe zgodnie ze $ciezkg sprzedazowa oraz planowat i realizowat dziatania follow-

up.
Grupa docelowa:

Ustuga skierowana jest do pracownikéw dziatéw sprzedazy, handlowcéw, opiekundéw klientéw, doradcédw technicznych oraz oséb
odpowiedzialnych za pozyskiwanie nowych klientéw i rozwdj relacji z obecnymi kontrahentami. Uczestnikami moga by¢ zaréwno osoby
rozpoczynajgce prace w sprzedazy, jak i doswiadczeni pracownicy posiadajacy praktyke w prowadzeniu rozmoéw telefonicznych, spotkan
handlowych oraz prezentowaniu ofert. Grupe docelowa stanowig osoby, ktérych zadania obejmujg nawigzywanie kontaktu z klientami,
rozpoznawanie ich potrzeb, prowadzenie rozméw sprzedazowych, przedstawianie rozwigzan i argumentowanie wartosci oferty,
reagowanie na obiekcje oraz prowadzenie dalszego kontaktu z klientem. Uczestnicy powinni posiada¢ podstawowg wiedze z zakresu
sprzedazy i komunikacji z klientem oraz umiejetnos¢ prowadzenia rozméw handlowych. Szkolenie jest przeznaczone dla oséb chcacych
rozwija¢ praktyczne kompetencje sprzedazowe i zwiekszac¢ skuteczno$é prowadzonych dziatan handlowych.

Ramowy program szkolenia:

DZIEN 1 - Skuteczna rozmowa sprzedazowa i psychologia klienta
Modut 1. Sprzedaz przez telefon

¢ zasady skutecznej sprzedazy telefoniczne;j,

e przygotowanie do rozmowy sprzedazowe;j,

e cold calling i hot calling,

e otwarcie rozmowy i budowanie zainteresowania klienta,

e prowadzenie rozmowy ukierunkowanej na kolejny etap sprzedazy.

Modut 2. Psychologia klienta w sprzedazy

e proces podejmowania decyzji zakupowych,
e mechanizmy wptywajgce na odbiér komunikatu sprzedazowego,
¢ dopasowanie komunikatu do procesu decyzyjnego klienta,



rozpoznawanie potrzeb i motywaciji klienta.

Modut 3. Skrypt rozmowy handlowej

konstruowanie skutecznego skryptu rozmowy,

elementy rozmowy sprzedazowe;j,

formutowanie pytan rozpoznajgcych potrzeby,

prowadzenie rozmowy wedtug przygotowanego scenariusza,
identyfikowanie i neutralizowanie obiekcji wstepnych,

¢wiczenia rozméw handlowych na podstawie przyktadowych sytuacji.

DZIEN 2 - Komunikacja, argumentacja i prowadzenie procesu sprzedazy

Modut 4. Dopasowanie komunikacji do klienta

systemy reprezentacji w komunikacji interpersonalne;j,

rozpoznawanie sposobu komunikowania sie klienta,

podstawy typologii DISC,

dostosowanie jezyka i sposobu prowadzenia rozmowy do typu klienta,
¢wiczenia komunikacyjne.

Modut 5. Argumentacja i prezentacja oferty

prezentowanie oferty z wykorzystaniem jezyka korzysci,
wykorzystanie jezyka strat w komunikacji sprzedazowe;j,
dobér argumentéw do potrzeb i motywacji klienta,
reagowanie na pytania i obiekcje,

éwiczenia prezentowania oferty w sytuacjach sprzedazowych.

Modut 6. Prowadzenie rozmowy i procesu sprzedazy

administrowanie rozmowag handlowg,

prowadzenie klienta przez kolejne etapy procesu sprzedazy,
planowanie kolejnych dziatan i kontaktéw z klientem,
zasady skutecznego follow-up,

monitorowanie postepu procesu sprzedazowego,

¢éwiczenia i symulacje rozmoéw handlowych na podstawie realnych sytuacji uczestnikow.

Liczba oséb: max 20 uczestnikow

Terener i walidator:

W ramach realizacji ustugi zachowany jest wyrazny podziat rél trenera i walidatora, zgodnie z wymaganiami systemu BUR.

Trener odpowiada za przygotowanie i przeprowadzenie procesu edukacyjnego, w tym za wsparcie uczestnikow w osigganiu zatozonych efektéw

uczenia sie oraz za zebranie wymaganych dowodéw i deklaracji uczestnikéw.

Walidator nie uczestniczy w procesie szkoleniowym i nie wptywa na sposéb przygotowania dokumentacji. Jego zadaniem jest niezalezna ocena
efektdéw uczenia sie osiggnietych przez uczestnikdw, na podstawie przekazanych materiatéw. Ocena ta odbywa sie zgodnie z przyjetymi

standardami walidacji, przy zachowaniu petnej neutralnosci i obiektywizmu.

Metody szkoleniowe:

Wyktady teoretyczne.

Prezentacja multimedialna

Cwiczenia praktyczne

Konsultacje indywidualne i grupowe

Dyskusje grupowe: Rozwigzywanie probleméw i analiza przypadkéw.

Weryfikacja efektéw uczenia sie:

Test wiedzy (pre- i post-test)
Feedback od prowadzgcego
Test walidacyjny

Ankieta ewaluacyjna



Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 15

Przedmiot / Typ Data realizacji Godzina Godzina . .
L. Prowadzacy . X , i Liczba godzin
temat aktywnosci zajeé rozpoczecia zakoriczenia

Sprzedaz

telefoniczna -

zasady

skutecznej

rozmowy, . L Mateusz

przygotowani Zajecia . 09-12-2026 09:00 10:30 01:30
Mrozowski

e do kontaktu

z klientem

oraz

prowadzenie

cold i hot

calling.

- Przerwa - 09-12-2026 10:30 10:45 00:15

Psychologia

klienta -

proces

podejmowani Mateusz

a decyzji Zajecia . 09-12-2026 10:45 12:15 01:30
Mrozowski

zakupowych,

rola emocji i

dopasowanie

komunikatu

do klienta.

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

Skrypt

rozmowy
handlowej -
konstruowani

e skryptu,
yP Mateusz

otwarcie Zajecia . 09-12-2026 12:45 14:15 01:30
Mrozowski
rozmowy,

rozpoznawani
e potrzeb i
prowadzenie
rozmowy.

- Przerwa - 09-12-2026 14:15 14:30 00:15



Przedmiot /
temat

Obiekcje w
sprzedazy -
rozpoznawani
e barier
klienta, doboér
reakcji oraz
éwiczenia
prowadzenia
rozmoéw z
wykorzystanie
m skryptow.

Systemy
reprezentaciji i
DISC -
rozpoznawani
e stylu
komunikacji
klienta oraz
dostosowanie
sposobu
prowadzenia
rozmowy.

o

Argumentacja
sprzedazowa
prezentowani
e oferty
jezykiem
korzysci i
strat oraz
dobér
argumentow
do potrzeb
klienta.

(s B

Typ
aktywnosci

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Prowadzacy

Mateusz
Mrozowski

Mateusz
Mrozowski

Mateusz
Mrozowski

Data realizacji
zajeé

09-12-2026

10-12-2026

10-12-2026

10-12-2026

10-12-2026

Godzina
rozpoczecia

14:30

09:00

10:30

10:45

12:15

Godzina
zakonczenia

17:00

10:30

10:45

12:15

12:45

Liczba godzin

02:30

01:30

00:15

01:30

00:30



Przedmiot / Typ Data realizacji Godzina Godzina . .
L. Prowadzacy . X , i Liczba godzin
temat aktywnosci zajeé rozpoczecia zakoriczenia

Prowadzenie
rozmowy
handlowej -
administrowa
nie rozmowa,
Mateusz

kierowanie Zajecia . 10-12-2026 12:45 14:15 01:30
. Mrozowski
klientem

przez kolejne
etapy i
zamykanie
kolejnego
kroku.

- Przerwa - 10-12-2026 14:15 14:30 00:15

Follow-

up i proces

sprzedazy -

planowanie

dalszego

kontaktu,

monitorowani L Mateusz
Zajecia . 10-12-2026 14:30 16:45 02:15

e postepu Mrozowski

sprzedazy

oraz

éwiczeniaii

symulacje

rozmoéw

handlowych.

- Walidacja - 10-12-2026 16:45 17:00 00:15

Podsumowanie
Rodzaj godzin Liczba godzin

Suma godzin zegarowych ustugi 16:00
w tym suma godzin zajeé 13:45
w tym suma godzin walidaciji 00:15
w tym suma przerw 02:00

Suma godzin dydaktycznych bez przerw 18:30

Cennik

Cennik



Rodzaj ceny

Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 3400,00 PLN

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

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 3 400,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 212,50 PLN
Koszt osobogodziny netto 212,50 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin

Liczba godzin

Liczba godzin zegarowych ustugi 16:00

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
o

121

Mateusz Mrozowski

Mateusz Mrozowski — certyfikowany trener biznesu, autor ksigzek, publicysta i wyktadowca
akademicki. Posiada 15 lat doswiadczenia menedzerskiego i sprzedazowego, ktére zdobywat w
branzach: marketing wewnetrzny, farmacja, budownictwo, IT oraz sprzedaz bezposrednia. Swoja
kariere rozwijat od stanowiska przedstawiciela handlowego do funkcji Dyrektora Sprzedazy.
Specjalizuje sie w rozwijaniu kompetencji sprzedazowych, komunikaciji z klientem, prowadzeniu
rozméw handlowych oraz zarzadzaniu sprzedaza.

Prowadzi autorskie programy rozwojowe, m.in. Akademie Handlowca, Szkote Dyrektoréw Sprzedazy,
Akademie Treneréw Biznesu oraz Akademie Liderow MLM. Jest wyktadowcg akademickim WSPIiA w
Lublinie w obszarze psychologii sprzedazy. Szkolit i doradzat m.in. dla takich firm jak Mercedes,
Scania, Toyota, Volkswagen, Bosch, Danone, DHL, IKEA, Allianz, Uniga, Wipasz i PKP. Jest autorem 6
ksigzek, w tym dwoch bestselleréw. Posiada certyfikat trenera biznesu, jest cztonkiem Polskiego
Towarzystwa Treneréw Biznesu oraz ukonczyt kurs ,Profesjonalny Trener Organizacji”.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikéw ustugi

Kazdy uczestnik szkolenia otrzymuje kompletny skrypt szkoleniowy zawierajgcy najwazniejsze informacje i materiaty omawiane podczas

zajec.



Warunki uczestnictwa

Niezbednym warunkiem uczestnictwa w szkoleniach i doradztwie, ktére dofinansowane sg z funduszy europejskich jest zatozenie konta
indywidualnego, a pézniej firmowego w Bazie Ustug Rozwojowych. Nastepnie zapis na wybrane szkolenie za posrednictwem Bazy Ustug
Rozwojowych, spetnienie warunkéw przedstawionych przez danego Operatora, ktéry dysponuje funduszami. Ztozenie dokumentéw o
dofinansowanie do ustugi rozwojowej u Operatora Ustugi, zgodnie z wymogami jakie okreslit.

Ponadto niezbednym warunkiem do nabycia kompetenciji jest petnoletnos¢, wyksztatcenie co najmniej Srednie, wypetnienie testu wiedzy
lub odbycie rozmowy kwalifikacyjnej przed i po szkoleniu.

Informacje dodatkowe

Planujemy dwie 15 minutowe przerwy pomiedzy modutami oraz po jednej 30 minutowej, w kazdym dniu. Ustuga jest zwolniona z podatku
VAT w przypadku, kiedy przedsiebiorstwo zwolnione jest z podatku VAT lub dofinansowanie wynosi co najmniej 70%.W innej sytuacji do

ceny netto doliczany jest podatek VAT w wysokosci 23%.Podstawa: §3 ust. 1 pkt. 14 rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia 20.12.2013
r. w sprawie zwolnien od podatku od towardw i ustug oraz szczegétowych warunkéw stosowania tych zwolnien (Dz.U. z 2018 r., poz. 701).

Warunkiem zaliczenia jest napisanie pre i post testéw oraz testu walidacyjnego.
Uczestnictwo w min. 80% zaje¢ liczone na podstawie listy obecnosci w kazdym dniu szkolenia.

Uczestnicy sg $wiadomi, ze ustuga realizowana z dofinansowaniem moze podlega¢ monitoringowi ze strony Operatora lub PARP i
wyrazajg zgode na jego przeprowadzenie.

Uczestnik otrzyma zaswiadczenie ze szkolenia.

Adres

ul. Tarnowska 15
25-394 Kielce

woj. S$wietokrzyskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
¢ Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

m E-mail kontakt@edumeo.pl

Telefon (+48) 577 203 338

Lucyna Kuchta



