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Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

wsparcie dla oséb indywidualnych

Sposoéb dofinansowania . L o
wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

4 300,00 PLN brutto
4.300,00 PLN netto
215,00 PLN brutto/h
215,00 PLN netto/h



Grupa docelowa szkolenia: ,Fundamenty skutecznej sprzedazy:
budowanie relacji z klientem”

1. Specjalisci ds. sprzedazy i doradcy klienta

Osoby zajmujace sie sprzedazg B2B i B2C, ktére chca poprawic¢ swoje
umiejetnosci budowania relacji z klientami.

2. Pracownicy obstugi klienta

Specjalisci zajmujacy sie utrzymywaniem kontaktu z klientami,
rozwigzywaniem ich probleméw i budowaniem lojalnosci.

3. Menedzerowie i liderzy zespotéw sprzedazowych

Kadra kierownicza, ktéra chce wdrozy¢ w zespotach sprzedazowych
podejscie relacyjne i rozwija¢ kompetencje komunikacyjne swoich
pracownikow.

Grupa docelowa ustugi

4. Wihasciciele matych i $rednich przedsiebiorstw (M$P)

Przedsigbiorcy szukajacy skutecznych technik sprzedazy i sposobéw na
utrzymanie klientow.

5. Osoby rozpoczynajace kariere w sprzedazy

Nowi pracownicy, ktérzy chcg zdobyé wiedze na temat podstaw
sprzedazy i budowania relacji z klientami.

6. Firmy ustugowe i handlowe

Zespoty sprzedazowe w branzach takich jak: e-commerce, retail

Minimalna liczba uczestnikéw 2

Maksymalna liczba uczestnikow 30

Data zakonczenia rekrutacji 28-05-2025

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym
Liczba godzin ustugi 20

Znak Jakosci Matopolskich Standardéw Ustug Edukacyjno-Szkoleniowych

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

Cel

Cel edukacyjny

Cele szkolenia jest przygotowanie uczestnika samodzielnego prowadzenia rozméw handlowych, biznesowych oraz
negocjacji. Nauka podstawowych metod i technik sprzedazy, komunikacji i preswazji oraz skuteczna ochrona przed
naciskiem i manipulacja ze strony kontrahenta. Rozpoznanie ukrytych intencji i reagowanie w stytuacjach konfliktowych,
aby uzyska¢ kompromis lub finalizowa¢ sprzedaz.



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Rozpoznaje rézne typy klientéw oraz ich

. . . Test teoretyczny
potrzeby, motywacje i oczekiwania.

Analizuje potrzeby klienta i dostosowuje

oferte Stosuje techniki aktywnego stuchania i

zadawania odpowiednich pytan, by
lepiej rozumie¢ klientéw i dostarczac im
dopasowane rozwigzania.

Test teoretyczny

L. 3 . Stosuje techniki budowania zaufania,
Budowaé i utrzymywac trwate relacje z

ktére pozwolg na tworzenie Test teoretyczn
klientami P 2 yezny

dtugoterminowych relacji z klientami.

Prowadzi skuteczne negocjacje, dbajac
o obopodlne korzysci i prowadzac Test teoretyczny
rozmowy w duchu win-win.

Skutecznie negocjuje i rozwigzuje
obiekcje

Opowiada angazujace historie o
produkcie lub ustudze, ktére przekonuja
klientéw i budujg emocjonalne Test teoretyczny

Wykorzystuje techniki storytellingu w powigzanie z oferowanymi
sprzedazy rozwigzaniami.

worzy¢ i prezentowa¢ narracje, ktére
wzmacniajg wrazenie wartosci i Test teoretyczny
unikalnosci oferty.

Efektywnie komunikowac¢ oferte w
spos6b przystepny i zrozumiatly dla Test teoretyczny
klienta

Doskonali komunikacje interpersonalng
w kontekscie sprzedazy

Wykorzystuje zdobyta wiedze i
umiejetnosci w codziennej pracy,
Stosuje praktyczne narzedzia wdrazajac narzedzia i techniki
sprzedazowe sprzedazy relacyjnej w oparciu o
zaufanie, dlugoterminowa wspétprace
oraz indywidualne potrzeby klienta

Test teoretyczny

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetenciji
Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?

Dokument zawiera opis efektdw uczenia sie.



Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikac;ji?

Dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie kryteria
ich weryfikacji.

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidacji?

Dokument potwierdza zastosowanie zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia walidacji.

Program

Dzien 1: Psychologia relacji i decyzji zakupowych
Modut 1 Psychologia klienta — mechanizmy podejmowania decyz;ji

Omowienie kluczowych proceséw psychologicznych wptywajacych na decyzje zakupowe. Analiza potrzeb i motywac;ji klientow oraz ich
wptyw na skutecznos¢ sprzedazy.

Modut 2 Budowanie relacji i zaufania w sprzedazy

Strategie budowania trwatych relacji z klientami oparte na psychologii zaufania. Techniki rozpoznawania i dostosowywania stylu
komunikacji do réznych typéw klientéw.

Dzien 2: Perswazja i negocjacje w sprzedazy
Modut 3 Sita perswazji — jak wptywaé na klientow etycznie i skutecznie

Wprowadzenie do zasad perswazji wedtug Cialdiniego i ich praktyczne zastosowanie w sprzedazy. Tworzenie sugestywnych komunikatéw
i twiczenia z perswazji w praktyce.

Modut 4 Skuteczne negocjacje - strategie i techniki

Przeglad kluczowych strategii negocjacyjnych i dopasowanie ich do réznych typéw klientéw. Cwiczenia praktyczne w prowadzeniu
rozméw negocjacyjnych.

Modut 5 Jak radzi¢ sobie z obiekcjami i oporem klienta

Techniki neutralizowania obiekciji klientow i skutecznego odpowiadania na trudne pytania. Psychologia reakcji na odmowe i sposoby
ponownego zaangazowania klienta.

Dzien 3: Komunikacja i finalizacja sprzedazy

Modut 6 Skuteczna komunikacja w sprzedazy — werbalna i niewerbalna

Rola mowy ciata, tonu gtosu i jezyka w budowaniu autorytetu i przekonywaniu klienta. Cwiczenia praktyczne z analizy komunikacii
werbalnej i niewerbalnej.

Modut 7 Finalizacja sprzedazy i budowanie lojalnosci klienta

Techniki zamykania sprzedazy i zwigkszania wartosci transakcji. Budowanie dtugoterminowych relacji z klientami oraz sposoby
utrzymywania lojalnosci po dokonaniu zakupu.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 8



Przedmiot / temat
zajec

Psychologia
klienta -
mechanizmy
podejmowania
decyzji

Budowanie
relacji i zaufania
w sprzedazy

Sita
perswazji — jak
wptywaé na
klientéw etycznie
i skutecznie

Skuteczne
negocjacje —
strategie i
techniki

Jak radzié¢
sobie z
obiekcjami i
oporem klienta

Skuteczna
komunikacja w
sprzedazy -
werbalna i
niewerbalna

Finalizacja
sprzedazy i
budowanie
lojalno$ci klienta

Podsumowanie,
sesja pytan i
studium
przypadku

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Prowadzacy

Dariusz Wresito

Dariusz Wresito

Dariusz Wresito

Dariusz Wresito

Dariusz Wresito

Dariusz Wresito

Dariusz Wresito

Dariusz Wresito

Data realizacji
zajeé

29-05-2025

29-05-2025

29-05-2025

29-05-2025

30-05-2025

30-05-2025

30-05-2025

30-05-2025

Cena

Godzina
rozpoczecia

09:00

11:30

14:00

17:00

09:00

12:00

15:00

18:00

Godzina
zakonczenia

11:30

14:00

17:00

19:00

12:00

15:00

18:00

19:00

Liczba godzin

02:30

02:30

03:00

02:00

03:00

03:00

03:00

01:00



Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 4 300,00 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 4 300,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 215,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 215,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

Dariusz Wresito

Dariusz Wresito - Przedsiebiorca, szkoleniowiec i trener umiejetnosci miekkich z zakresu
komunikaciji i perswazji werbalnej oraz niewerbalnej z 9 - letnim dosw. Ekspert wptywu Swiadomosci
i pod$swiadomych wzorcéw zachowan. Od 7 lat prowadzi praktyke hipnoterapeutyczng, treningi
mentalne oraz szkoli gtéwnie przedsiebiorcéw i kadre zarzadzajgca. Autor poradnika i mapy
“Dynamika Pozioméw Swiadomosci". Wystepowat goscinnie na uczelniach oraz w TV. Przeprowadzit

ponad 700 godz. warsztatéw i szkolen.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy otrzymajg materiaty w formie elektronicznej

Warunki techniczne

Ustuga prowadzona w formie zdalnej (on-line w czasie rzeczywistym). Aby uczestniczy¢ w szkoleniu kazdy uczestnik musi przygotowac we
wiasnym zakresie odpowiedni sprzet, ktéry zapewni mozliwos¢ uzyskania odpowiednich efektéw uczenia sie:

e PC, laptop lub telefon komdrkowy z tgczem internetowym (state lub mobilne 3G lub 4G/LTE)

¢ System operacyjny: macOS X z macOS 10.7 lub nowszym, Windows 10, Windows 8 lub 8.1, Windows 7, Windows Vista z SP1 lub dedykowana
aplikacja mobilna z AppStore lub GooglePlay

e Wbudowany mikrofon/zestaw stuchawkowy dla oséb chcacych zadawaé pytania gtosowo (nie przez chat)

¢ przegladarka internetowa Chrome lub FireFox



Kontakt

Sylwia Ason

E-mail sylwia.ason@gmail.com

U | Telefon (+48) 729 835005
\



