Mozliwo$¢ dofinansowania

Komunikacja z klientem: DISC, Deeskalacja 4 200,00 PLN brutto

i Lejek Sprzedazowy 4200,00 PLN  netto
210,00 PLN brutto/h

210,00 PLN netto/h

Numer ustugi 2025/07/16/126944/2884114

BLISS BY SYLWIA
BRONISZ

© Szczecin / stacjonarna
& Ustuga szkoleniowa

W 4975 © 20h
624 oceny B 21.08.2025 do 22.08.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Szkolenie skierowane jest do pracownikéw dziatéw sprzedazy, obstugi
klienta, handlowcéw oraz przedstawicieli firm majgcych bezposredni
Grupa docelowa ustugi kontakt z klientem — zaréwno B2B, jak i B2C. Uczestnik powinien
posiada¢ podstawowg wiedze i doswiadczenie w pracy z klientem oraz
dazy¢ do rozwijania kompetencji komunikacyjnych i sprzedazowych.

Minimalna liczba uczestnikow 1

Maksymalna liczba uczestnikow 9

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 20

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0

Cel

Cel edukacyjny

Uczestnik szkolenia nabedzie umiejetnosci skutecznej komunikacji z klientami, w tym identyfikowania styléw zachowan
wg modelu DISC, prowadzenia trudnych rozmoéw z wykorzystaniem technik deeskalacyjnych oraz efektywnego
prezentowania oferty produktowej w modelu cecha—korzys$é. Pozna takze strukture lejka pytan sprzedazowych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji



Efekty uczenia sie

Uczestnik identyfikuje styl zachowan
klienta na podstawie modelu DISC i
dobiera do niego sposé6b prowadzenia
rozmowy handlowe;j.

Uczestnik stosuje techniki deeskalacji
emoc;ji klienta oraz reagowania na
obiekcje w rozmowie sprzedazowej

Uczestnik prezentuje produkt lub ustuge

z wykorzystaniem metody Cecha-
Korzys¢ i stosuje technike lejka pytan.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji

Uczestnik poprawnie przypisuje styl
DISC do opisu zachowania klienta

Uczestnik w éwiczeniu praktycznym
dobiera wiasciwe metody komunikacji
do stylu klienta i uzasadnia swéj wybér
na podstawie otrzymanego scenariusza

Uczestnik samodzielnie wypetnia
formularz dopasowania technik
komunikacji do styléw DISC podczas
warsztatu.

Uczestnik przeprowadza symulowana
rozmowe z klientem, w ktdrej stosuje
technike ,lustro”

Uczestnik formutuje odpowiedz na
obiekcje klienta przy uzyciu metody
LASER w éwiczeniu praktycznym,
zgodnie z ustalonym schematem

Uczestnik tworzy poprawna prezentacje
produktu, wskazujac ceche i
odpowiadajaca jej korzysé

Uczestnik w symulowanej rozmowie
handlowej stosuje kolejnos¢ pytan:
otwarte, pogtebiajace, zamknigte,
zgodnie z modelem lejka

Metoda walidacji

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

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 weryfikac;ji?

TAK

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i

szkolenia od walidac;ji?



TAK

Program

FORMA ORGANIZACYJNA:

¢ Szkolenie stacjonarne, 2 dni x 7,5h zegarowych
e tacznie: 15h zegarowych / 20h dydaktycznych
¢ Grupa maksymalnie 9-osobowa

Dzien 1 (7,5 h zegarowej)
1. Wprowadzenie do szkolenia

e Cel i zakres szkolenia
¢ Omdwienie agendy i zasad pracy

2. Model DISC w komunikaciji z klientem

e Wprowadzenie do modelu DISC - cztery style zachowan

e Rozpoznawanie styléw DISC u klientow

¢ Dopasowanie sposobu komunikacji do stylu klienta

o Cwiczenia praktyczne — identyfikacja styléw DISC na podstawie scenariuszy

3. Trudne rozmowy i techniki deeskalacji

e Czym sg trudne rozmowy?

e Technika ,Lustro” — aktywne stuchanie i odzwierciedlanie emociji

¢ Metoda LASER w pracy z obiekcjami klienta

e Symulacje rozméw — éwiczenia z wykorzystaniem technik deeskalaciji i reagowania na obiekcje

Dzien 2 (7,5 h zegarowe))

4. Prezentacja produktu z wykorzystaniem metody Cecha-Korzysé

e Zasady skutecznej prezentacji produktu/ustugi
e Budowa komunikatu: cecha, korzy$¢, zastosowanie
o Cwiczenia indywidualne i w grupach — tworzenie przekazu sprzedazowego

5. Technika lejka pytan w rozmowie sprzedazowej

e Typy pytan: otwarte, pogtebiajgce, zamkniete
¢ Kolejnosé i logika stosowania lejka pytan
e Warsztat praktyczny — przygotowanie i przeprowadzenie rozmowy z wykorzystaniem lejka pytan

6. Podsumowanie i refleksja

* Omowienie najwazniejszych zagadnien
* Wymiana doswiadczen i feedback od uczestnikow
¢ Plan wdrozenia nabytych umiejetnosci w pracy

7. Walidacja

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajec¢: 7



Przedmiot / temat
zajec

Wprowadzenie
do szkolenia

Model DISC
w komunikacji z
klientem

Trudne

rozmowy i
techniki
deeskalacji

Prezentacja
produktu z
wykorzystaniem
metody Cecha-
Korzysé

@3 Technika

lejka pytan w
rozmowie
sprzedazowej

Podsumowanie i
refleksja

Walidacja

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto

Prowadzacy

tukasz
Sadtowski

tukasz
Sadtowski

tukasz
Sadtowski

tukasz
Sadtowski

tukasz
Sadtowski

tukasz
Sadtowski

Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Data realizacji
zajeé

Godzina
rozpoczecia

21-08-2025 08:00
21-08-2025 08:30
21-08-2025 11:30
22-08-2025 08:00
22-08-2025 11:00
22-08-2025 14:00
22-08-2025 15:00
Cena
4 200,00 PLN
4200,00 PLN
210,00 PLN
210,00 PLN

Godzina
zakonczenia

08:30

11:30

15:30

11:00

14:00

15:00

15:30

Liczba godzin

00:30

03:00

04:00

03:00

03:00

01:00

00:30



Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O tukasz Sadtowski

‘ ' 0d najmtodszych lat fascynuje mnie perswazyjna moc jezyka — juz jako dziecko rozwazatem, jak
przekonywac innych, aby osiggna¢ zamierzone cele bez konfliktéw. Ta umiejetnos¢ znalazta swoje
zastosowanie w mojej karierze zawodowej, ktérg rozwijam od 2004 roku. Przez ponad 20 lat
doskonale sztuke rozmowy — zaréwno w kontekscie sprzedazy, jak i zrozumienia klienta, jego
potrzeb oraz oczekiwan.

0d 2008 roku zdobywatem doswiadczenie jako Product Manager w branzy profesjonalnych
elektronarzedzi, ktére rozwijatem przez kolejne dekady. Z sukcesem zarzadzatem produktami,
firmami oraz dziatami sprzedazy, a takze zespotami handlowymi — nie tylko poprzez szkolenia i
motywacije, ale takze kreujac silny wizerunek marki i organizujgc pokazy produktowe. Od 2021 roku
rozwijam swoje kompetencje w branzy ubezpieczeniowej, prowadzac rekrutacje i szkolenia agentéw
specjalizujgcych sie w ubezpieczeniach zyciowych i zdrowotnych. Jestem dumny z wyksztatcenia
kilku cztonkéw MDRT oraz zarzadzania oddziatem Unum w Szczecinie. Obecnie wspotpracuje z Pru.

Moje doswiadczenie obejmuje szerokie spektrum kompetencji, od zarzadzania produktem i
budowania zespotdéw po rekrutacje, budowanie marki i wspieranie rozwoju zawodowego.
Szkoleniowiec z 10 letnim doswiadczeniem

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty szkoleniowe:

Uczestnicy otrzymujg komplet materiatow dydaktycznych, w tym skrypty, éwiczenia oraz przyktadowe scenariusze rozméw, ktére
wspierajg wdrozenie nabytej wiedzy i umiejetnosci.

Adres

ul. Potulicka 20c/u8
70-234 Szczecin

woj. zachodniopomorskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Wi



Kontakt

Sylwia Bronisz

E-mail biuro@blissbys.pl
Telefon (+48) 666 080 130

> it



