Mozliwos$¢ dofinansowania

TECHNIKI SPRZEDAZY W PRAKTYCE - 1 709,70 PLN brutto

inspirujgce warsztaty praktyczne. 1390,00 PLN netto
# Certyfikowane szkolenie 142,48 PLN brutto/h
SEMPER 11583 PLN netto/h

Numer ustugi 2025/07/15/8282/2881023

Centrum Organizacji
Szkolen i
Konferencji SEMPER
Magdalena
Wolniewicz-Kesaria

© zdalna w czasie rzeczywistym
& Ustuga szkoleniowa

Kk KK 45/5  © 12k
2414 ocen B 25.05.2026 do 26.05.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

e Menedzerowie sprzedazy,
¢ Przedstawiciele handlowi, handlowcy, doradcy klienta, specjalisci ds.
sprzedazy dziatéw sprzedazy
Grupa docelowa ustugi « Osoby kontaktujacy sie z klientem bezposrednio lub/i przez telefon,
e Konsultacji ds. sprzedazy
e Zainteresowane osoby powigzane z handlem i sprzedaza.

Minimalna liczba uczestnikow 2

Maksymalna liczba uczestnikéw 15

Data zakonczenia rekrutacji 24-05-2026

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym
Liczba godzin ustugi 12

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Znak Jakosci TGLS Quality Alliance

Cel

Cel edukacyjny

Ustuga przygotowuje do nabycia kompetencji w zakresie doskonalenia umiejetnosci praktycznego zastosowania technik
sprzedazy, Zapoznanie i praktyczne przetrenowanie sprawdzonych technik sprzedazy, Rozwijanie kompetencji
sprzedazowych, Praca na konkretnych przyktadach z realnos$ci zawodowej Uczestnikéw, Nabycie umiejetnosci



przekonywania i argumentowania podczas prezentacji produktow Klientowi, Poznanie swoich mocnych stroniich

wykorzystanie w procesie sprzedazy.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Wiedza:

- identyfikuje rézne typy klientéw oraz
dopasowaé do nich sposéb
komunikacji.

- stosuje techniki skutecznego
pozyskiwania referencji i budowania
bazy potencjalnych klientéw.

- objasnia zasady etyczne i standardy
pracy przedstawiciela handlowego

Umiejetnosci:

- Planuje dziatania sprzedazowe i
ustalaé priorytety w warunkach presji
czasu.

- Prowadzi¢ rozmowe handlowa zgodnie

z przygotowanym scenariuszem,
uwzgledniajac potrzeby i typ
osobowosci klienta.

- Buduje dlugoterminowe relacje z
klientami oparte na zaufaniu i
obustronnych korzysciach.

Kompetencje spoteczne:

- ocenia jak odpowiednio reagowaé w
réznych sytuacjach zwigzanych z
wykonywanym zawodem

- identyfikuje wtasny styl uczenia sie i
wybiera sposoby dalszego ksztatcenia,
- okresla znaczenie komunikacji
interpersonalnej oraz prawidtowo
identyfikuje i rozstrzyga dylematy
zwigzane z wykonywaniem zawodu.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji

Uczestnik po szkoleniu:

- Analizuje sytuacje handlowe i potrafi
okresli¢, z jakim typem klienta ma do
czynienia.

- wyjasnia, w jaki sposéb prowadzié¢
rozmowe z klientem w celu uzyskania
referenc;ji.

- Rozroznia dziatania zgodne i
niezgodne z etyka zawodowa

Uczestnik po szkoleniu:

- Wskazuje i uzasadnia priorytety w
planie dziatania w sytuacji wielu zadan
jednoczesnie.

- Stosuje elementy przygotowanego
scenariusza (np. otwarcie, rozpoznanie
potrzeb, prezentacja oferty,
domknigcie).

- Proponuje klientowi rozwigzania
korzystne dla obu stron (win-win).

- dobiera odpowiednie metody do
dalszego ksztatcenia

- reaguje odpowiednio do réznorodnych
kontekstow zawodowych

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

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

TAK

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach

uczenia sie kryteria ich weryfikacji?



TAK

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

TAK

Program

¢ szkolenie trwa 2 dni (tacznie 12h) i mozesz w nim uczestniczy¢ z dowolnego miejsca dotaczajac do wirtualnego pokoju konferencyjnego
wykorzystujac urzadzenie z dostgpem do internetu

¢ podczas szkolenia zaplanowane sg przerwy, ktére wliczaja sie w czas trwania ustugi

¢ zajecia odbywaja sie w godzinach 09.00-15.00 kazdego dnia wedtug harmonogramu:

Dzien |

G0dz.09:00-09.10 — PRE TEST do uzupetnienia przed szkoleniem
Godz.09:10-10.30 - szkolenie (rozmowa na zywo, wspétdzielenie ekranu)
1. Rozpoczecie szkolenia

a. Przedstawienie trenera

b. Prezentacja tematu, celéw i zagadnien szkoleniowych

c. Przedstawienie Uczestnikow

d. Logistyka: materiaty szkoleniowe, przerwy, godziny szkolenia,

e. Wprowadzenie do tematu — ¢wiczenie, dyskusja

Godz.10:30-10.45 — przerwa

Godz.10.45-12.00 - szkolenie (rozmowa na zywo, wspotdzielenie ekranu, ¢wiczenia)
2. Organizacja pracy wtasnej

a. Okreslanie celéw i metod pracy wtasnej

b. State kontrolowanie i monitorowanie efektéw swojej pracy

c. Planowanie spotkan na obszarze swoich dziatan sprzedazowych

d. Ustalanie priorytetéw i sposobdw pracy pod presjg czasu i terminéw
e. Radzenie sobie ze stresem i trudnymi sytuacjami w sprzedazy
G0dz.12.00-12.20 - przerwa

Godz.12:20-13.30 - szkolenie (rozmowa na zywo, wspétdzielenie ekranu)
3. Prospecting, czyli poszukiwanie Klientéw — organizacja pracy Handlowca
a. Czym sg referencje?

b. Skad, jak i od kogo bra¢ rekomendacje?

c. Kiedy Klienci polecajg nas innym?

d. Najlepsze okazje do brania rekomendacji

e. Okreslenie profilu Twojego Klienta

f. Metody pozyskiwania referencji

g. Zrédta potencjalnych Klientéw — wybér najskuteczniejszych



h. Rodzaje referencji

Go0dz.13.30-13.45 — przerwa

Godz.13.45-15.00 - szkolenie (rozmowa na zywo, wspotdzielenie ekranu, ¢wiczenia)
4. Przygotowanie do rozmowy z klientem

a. Telefon- instrument nawigzywania kontaktu z Klientem

i budowania relacji

b. Czynniki wptywajgce na sukces w rozmowie telefonicznej

c. Zebranie informacji wstepnych

d. Planowanie efektéw sprzedazowych

e. Przygotowanie scenariusz rozmowy —schemat rozmowy

5. Nawigzanie pierwszego kontaktu z klientem — otwarcie rozmowy

a. Efekt Pigmaliona - tworzenie pierwszego wrazenia i kierowanie tym wrazeniem
b. Autoprezentacja, tworzenie pierwszego wrazenia

c. Przedstawiciel handlowy jako reprezentant firmy-techniki wzbudzania zaufania i budowania wiarygodnosci
d. Wyglad, ubidr, nastawienie i motywacja,

e. Techniki ingracjacyje, czyli jak wywiera¢ pozytywny wptyw na Klienta

f. ,warsztat handlowca” czyli podstawowe umiejetnosci potrzebne

w rozmowie z klientem (sposdb formutowania wypowiedzi, aktywne stuchanie, znaczenie réznorodnosci pytan, parafrazowanie, klaryfikowanie,
podsumowywanie wypowiedzi),

g. Wyposazenie, atrybuty i profesjonalizm w pracy PH,

h. Standardy pracy i standardy etyczne PH;

i. Kreowanie pozytywnej opinii klienta o firmie,

j- Budowanie lojalnosci Klienta — techniki i metody

Dzien Il

Godz.09:10-10.30 - szkolenie (rozmowa na zywo, wspotdzielenie ekranu, ¢wiczenia)
6. Identyfikacja klienta

a. Psychologiczne typy klientow

b. Sposoby rozpoznawania poszczegodlnych typéw klienta

c. ,Dostrajanie sie” do okreslonego typu klienta w rozmowie handlowej
d. Typ osobowosci klienta

e. Model preferencji klienta

f. Praktyczne ¢wiczenia symulacyjne ,dostrajania sie” do typu klienta
7. Techniki sprzedazy - proces sprzedazy

a. Zasady sprzedazy

b. Otwarcie rozmowy

c. Diagnoza potrzeb Klienta



d. Prezentacja oferty

e. Wyjasnianie obiekcji

f. Czynnosci administracyjne

g. Pozegnanie Klienta

h. Obstuga posprzedazna

Godz.10:30-10.45 — przerwa

Godz.10.45-12.00 - szkolenie (rozmowa na zywo, wspdtdzielenie ekranu, ¢wiczenia)
8. Rozpoznanie potrzeb klienta

a. Potrzeby Klientéw — merytoryczne, psychologiczne, proceduralne

b. Metaprogramy

c. Techniki zadawania pytan

d. Parafraza

e. Podsumowania

f. Klaryfikacja

g. Unikanie btedéw w komunikacji z Klientem

9. Prezentacja produktéw, ustug i ,wartosci dodanej” firmy

a. Przygotowanie argumentéw sprzedazowych

b. Cecha -zaleta-korzys¢ —jezyk korzysci

c. Tres¢ i struktura prezentacji

d. Techniki wzbudzania pozytywnego nastawienia i motywacji do sprzedazy
e. Techniki wywierania wptywu

f. Zachowania, ktére cenig Klienci

g. Rozwijanie umiejetnosci argumentacji — argumenty merytoryczne i psychologiczne
h. Warsztat praktyczny

Godz.12.00-12.20 - przerwa

Godz.12:20-13.30 - szkolenie (rozmowa na zywo, wspdtdzielenie ekranu)
10. Zamykanie sprzedazy — kiedy finalizowa¢ sprzedaz?

a. Rola sygnatéw niewerbalnych w zamykaniu sprzedazy

b. Techniki zamykania sprzedazy

11. Budowanie dtugofalowych relacji z klientem

a. Metody budowania wiarygodnosci

b. Etapy budowania relac;ji

c. ,Cos za co$” — sztuka ustepowania

d. Korzysci z budowania relacji

Godz.13.30-13.45 - przerwa

G0dz.13.45-14.40 - szkolenie



12. ,Trudny klient” i trudne sytuacje sprzedazowe - sposoby i metody postepowania
a. Rozpoznanie typéw klientow,

b. Radzenie sobie z klientami trudnymi

c. Asertywne techniki radzenia sobie z trudnymi sytuacjami
d. Techniki wywierania wptywu na Klienta

e. Technika POPO

13. Zakonczenie spotkania z klientem

a. Techniki zamykania spotkania

b. Pokonywanie oporéw klienta

c. Rozpoznanie sygnatéw kupna — werbalnych i

d. niewerbalnych,

e. Procedury i ceremoniat zakonczenia spotkania,

f. Wyznaczenie kolejnej daty spotkania,

14. Zakonczenie szkolenia

a. Podsumowanie

b. Przypomnienie najwazniejszych zagadnien

c. Wnioski koricowe

d. Zadanie dla Uczestnikow.

Godz.14.40-14.50 - POST TEST walidacja ustugi
Godz.14.50-15.00 - podsumowanie i zakofczenie szkolenia

Szkolenie bedzie realizowane w wymiarze 12-godzinnym, gdzie 1 godzina odpowiada godzinie zegarowej (60min.)

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 17

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
L, Prowadzacy L, X , X Liczba godzin

zajec zajeé rozpoczecia zakonczenia

PRE TEST

do uzupetnienia - 25-05-2026 09:00 09:10 00:10

przed szkoleniem

PRE TEST
do uzupetnienia Zygmunt Dolata 25-05-2026 09:10 10:30 01:20
przed szkoleniem

przerwa Zygmunt Dolata 25-05-2026 10:30 10:45 00:15



Przedmiot / temat
zajec

@m2

Organizacja
pracy wiasnej

przerwa

am >

Prospecting, czyli
poszukiwanie
Klientéw —
organizacja pracy
Handlowca

przerwa

@

Przygotowanie
do rozmowy z
klientem 5.
Nawiagzanie
pierwszego
kontaktu z
klientem -
otwarcie
rozmowy

@

Identyfikacja
klienta 7.
Techniki
sprzedazy -
proces sprzedazy

przerwa

aED ¢

Rozpoznanie
potrzeb klienta 9.
Prezentacja
produktéw, ustug
i ,wartosci
dodanej” firmy

przerwa

3 0.

Zamykanie
sprzedazy -
kiedy finalizowaé
sprzedaz? 11.
Budowanie
dtugofalowych
relacji z klientem

Prowadzacy

Zygmunt Dolata

Zygmunt Dolata

Zygmunt Dolata

Zygmunt Dolata

Zygmunt Dolata

Zygmunt Dolata

Zygmunt Dolata

Zygmunt Dolata

Zygmunt Dolata

Zygmunt Dolata

Data realizacji
zajeé

25-05-2026

25-05-2026

25-05-2026

25-05-2026

25-05-2026

26-05-2026

26-05-2026

26-05-2026

26-05-2026

26-05-2026

Godzina
rozpoczecia

10:45

12:00

12:20

13:30

13:45

09:00

10:30

10:45

12:00

12:20

Godzina
zakonczenia

12:00

12:20

13:30

13:45

15:00

10:30

10:45

12:00

12:20

13:30

Liczba godzin

01:15

00:20

01:10

00:15

01:15

01:30

00:15

01:15

00:20

01:10



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina

. Prowadzacy L, X , X Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia
przerwa Zygmunt Dolata 26-05-2026 13:30 13:45 00:15
12

JTrudny klient” i

trudne sytuacje

sprzedazowe —

sposoby i metody Zygmunt Dolata 26-05-2026 13:45 14:40 00:55
postepowania

13. Zakoniczenie

spotkania z

klientem

@ PosT
TEST walidacja - 26-05-2026 14:40 14:50 00:10
ustugi

podsumowanie i

, R Zygmunt Dolata 26-05-2026 14:50 15:00 00:10
zakonczenie

szkolenia

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 1709,70 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1390,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 142,48 PLN

Koszt osobogodziny netto 115,83 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Zygmunt Dolata

‘ ' Trener biznesu, wyktadowca i konsultant HR. Ekspert w zakresie zarzgdzania ludzmi, HR,
przywodztwa i sprzedazy.
Posiada wieloletnie doswiadczenie zawodowe na stanowiskach menedzerskich (Dyrektor Oddziatuy,



Kierownik marketingu) oraz handlowych.Autor wielu publikacji w prasie specjalistycznej i serwisach
internetowych z zakresu kierowania zespotami, negocjacji i HR. Twoérca instrukcji procesu
coaching’'owego oraz finalista konkursu ,Mdéwca znakomity. Tworca wielu programéw
szkoleniowych.

Absolwent Politechniki Warszawskiej (mgr inz.) i kilku studiéw podyplomowych (zarzadzanie,
komunikacja i promocja w biznesie, polsko-niemieckich menedzerskich studiéw podyplomowych
oraz studiow MBA ZZL. Wyktadowca na studiach podyplomowych w Wyzszej Szkole Logistyki i
Wielkopolskiej Szkole Biznesu na studiach MBA. Poza pracg jest ,molem ksigzkowym”,
krzyzéwkowiczem i kinomanem.

Specjalizuje sie w szkoleniach i konsultacjach dla zarzadzajgcych zespotami pracowniczymi.Stosuje
Regute Pareto w prowadzonych przez siebie szkoleniach: 80 % zaje¢ warsztatowych i 20% mini
wyktad wraz z podsumowaniem przez trenera. Pracowat w charakterze Trenera Regionalnego
(zarzadzat zespotem Treneréw Obszarowych) i Gtéwnego specjalisty w korporacjach: TP SA., oraz
Ergo Hestia.zestnikach. Posiada bogate doswiadczenie w prowadzeniu szkolen o podobnej
tematyce dla oséb dorostych w okresie 5 lat wstecz od daty rozpoczecia szkolenia.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

e otrzymujesz certyfikat wydany przez jedng z wiodacych firm szkoleniowych w Polsce

e materiaty szkoleniowe w wersji elektronicznej

e masz dostep do konsultacji poszkoleniowych w formie e-mail do 4 tygodni po zrealizowanym szkoleniu

e otrzymujesz indywidualng karte rabatowa upowazniajgcg do 10% znizki na wszystkie kolejne szkolenia stacjonarne i online
organizowane przez Centrum Organizacji Szkolen i Konferencji SEMPER

Warunki uczestnictwa

ZGLOSZENIE NA USLUGE

Dla uczestnikéw finansujacych udziat w szkoleniu w minimum 70% lub w catosci ze srodkéw publicznych nastepuje zwolnienie z
obowiazku optaty podatku VAT. Zwolnienie przyznane jest zgodnie z trescig rozporzadzenia ministra finanséw art. 43 ust. 1 pkt 29 lit. ¢
ustawy z dnia 11.03.2004 r.

¢ Walidacja ustugi odbedzie sie poprzez PRE i POST TESTY przekazane dla uczestnikéw na poczatku szkolenia oraz ponownie
weryfikowane przed jego zakoriczeniem.

¢ Ustuga bedzie rejestrowana w celu kontroli i audytu. Wizerunek uczestnikéw bedzie rejestrowany. Uczestnik zobowigzany jest to
posiadania i uzywania sprawnej kamerki internetowej.

Informacje dodatkowe

¢ wygodna forma szkolenia - wystarczy dostep do urzadzenia z Internetem (komputer, tablet, telefon), stuchawki lub gtosniki i ulubiony
fotel

¢ szkolenie realizowane jest w nowoczesnej formie w wirtualnym pokoju konferencyjnym i kameralnej grupie uczestnikow

e bierzesz udziat w petnowarto$ciowym szkoleniu - Trener prowadzi zajecia "na zywo" - widzisz go i styszysz

» pokaz prezentacji, ankiet i ¢wiczen widzisz na ekranie swojego komputera w czasie rzeczywistym.

e podczas szkolenia Trener aktywizuje uczestnikdw zadajac pytania, na ktére mozna odpowiedzie¢ w czasie rzeczywistym

e otrzymujesz certyfikat wydany przez jedng z wiodacych firm szkoleniowych w Polsce

¢ masz dostep do konsultacji poszkoleniowych w formie e-mail do 4 tygodni po zrealizowanym szkoleniu

¢ otrzymujesz indywidualng karte rabatowa upowazniajgcag do 10% znizki na wszystkie kolejne szkolenia stacjonarne i online
organizowane przez Centrum Organizacji Szkolen i Konferencji SEMPER



Warunki techniczne

Wymagania techniczne:
 Platforma /rodzaj komunikatora, za posrednictwem ktérego prowadzona bedzie ustuga - Platforma Zoom (https://zoom-video.pl/)
Wymagania sprzetowe:

¢ Minimalne wymagania sprzetowe, jakie musi spetnia¢ komputer Uczestnika lub inne urzagdzenie do zdalnej komunikacji - komputer,
laptop lub inne urzadzenie z dostepem do internetu

¢ Minimalne wymagania dotyczace parametréw tgcza sieciowego, jakim musi dysponowac¢ Uczestnik - minimalna predkos¢ tacza: 512
KB/sek

¢ Niezbedne oprogramowanie umozliwiajgce Uczestnikom dostep do prezentowanych tresci i materiatéw - komputer, laptop lub inne
urzadzenie z dostepem do internetu. Nie ma potrzeby instalowania specjalnego oprogramowania.

e Okres waznosci linku umozliwiajgcego uczestnictwo w spotkaniu on-line - od momentu rozpoczecia szkolenia do momentu
zakorczenia szkolenia

¢ Potrzebna jest zainstalowana najbardziej aktualna oficjalna wersja jednej z przegladarek: Google Chrome, Mozilla Firefox, Safari, Edge
lub Opera. Procesor dwurdzeniowy 2GHz lub lepszy (zalecany czterordzeniowy); 2GB pamieci RAM (zalecane 4GB lub wiecej); System
operacyjny taki jak Windows 8 (zalecany Windows 10), Mac OS wersja 10.13 (zalecana najnowsza wersja), Linux, Chrome 0S. tacze
internetowe o minimalnej przepustowos$ci do zapewnienia transmisji dzwieku 512Kb/s, zalecane min. 2 Mb/s oraz min. 1 Mb/s do
zapewnienia transmisji tgcznie dzwieku i wizji, zalecane min. 2,5 Mb/s.

Kontakt

ﬁ E-mail info@szkolenia-semper.pl

Telefon (+48) 570 590 060

Angelika Poznanska



