Mozliwo$¢ dofinansowania

Techniki Sprzedazy i Obstugi Klienta - 3 952,00 PLN brutto
Wprowadzenie do skutecznej pracy w 3 952,00 PLN netto
D}AI( branzy sprzedazowej (stopien I) 208,00 PLN brutto/h

‘ Numer ustugi 2025/08/13/165146/2938717 208,00 PLN netto/h

© Kielce / stacjonarna
DMK CONSULTING

DAWID JAWORSKI & Ustuga szkoleniowa
® 19h

5 24.09.2025 do 25.09.2025

Brak ocen dla tego dostawcy

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Szkolenie skierowane jest do szerokiego grona oséb zwigzanych z
sektorem handlowym lub planujgcych rozpoczgé w nim kariere.
Uczestnikami moga by¢ zaréwno osoby catkowicie poczatkujace, ktére
dopiero wchodzg w $wiat sprzedazy i obstugi klienta, jak i te, ktére
posiadajg juz pierwsze doswiadczenia w tym obszarze, lecz chca je
. rozwingé i wzmocni¢. Program bedzie réwniez wartosciowy dla oséb z
Grupa docelowa ustugi . . . | . o o
wieloletnim stazem, ktére nigdy wczesniej nie usystematyzowaty swojej
wiedzy oraz nie pracowaty w oparciu o sprawdzone, powszechnie
stosowane techniki sprzedazowe i obstugowe. Szkolenie pozwoli kazdej z
tych grup zbudowa¢ solidne fundamenty, ugruntowa¢ kompetencje i
wprowadzié do codziennej pracy skuteczne metody oparte na najlepszych

praktykach rynkowych.

Minimalna liczba uczestnikéw 1
Maksymalna liczba uczestnikow 5

Data zakornczenia rekrutacji 23-09-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 19

Certyfikat systemu zarzadzania jakoscig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

Podstawa uzyskania wpisu do BUR . .
9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

Cel

Cel edukacyjny



Kurs przygotowuje do samodzielnego prowadzenia skutecznej sprzedazy oraz profesjonalnej obstugi klienta w oparciu o
sprawdzone techniki i standardy rynkowe. Uczestnicy nauczg sie identyfikowac typy klientéw, skutecznie budowacé
relacje oraz pracowac z klientami trudnymi i strategicznymi. Szkolenie umozliwia zdobycie lub uzupetnienie kompetencji
potrzebnych w zawodach zwigzanych ze sprzedaza

i obstuga klienta, niezaleznie od dotychczasowego doswiadczenia uczestnika.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Uczestnik szkolenia potrafi wymieni¢ i
Zna i rozumienie podstawowe techniki opisa¢ podstawowe techniki sprzedazy,
sprzedazy. takie jak cross-selling, up-selling, oraz
techniki zamykania sprzedazy.

Test teoretyczny

Rozréznia gtéwne etapy procesu Wymienia i opisuje poszczegélne etapy
X . Test teoretyczny
sprzedazy. wraz z ich celem.
zZ dst I t Wskazuje dziatani d jetymi
na po' s awo.we e en.1en‘ y skazuje z.la ania .zgo ne z przyjetymi Wywiad swobodny

profesjonalnej obstugi klienta. standardami obstugi.

Radzi sobie w pracy z klientem Dobiera technike obstugi do sytuaciji Obserwacja w warunkach

Jtrudnym”. konfliktowej. symulowanych
Kwalifikacje
Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sig?
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 zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidacji?

TAK

Program

Program:

Blok | - Fundamenty sprzedazy i obstugi klienta (4,5 godz.)



1. Rola sprzedazy i obstugi klienta w strategii firmy
e Znaczenie dla wynikéw i wizerunku firmy
e Sprzedaz jako proces i element budowania marki

2. Modele sprzedazy
¢ Sprzedaz transakcyjna vs sprzedaz relacyjna
¢ Kiedy stosowac ktory model

3. Etapy procesu sprzedazy
e Pozyskanie klienta
e Rozpoznanie potrzeb
¢ Prezentacja oferty
¢ Finalizacja i obstuga posprzedazowa

4. Typologia klientéw
e Segmentacja wedtug cech i zachowan
e Rozpoznawanie typéw osobowosci
» Dostosowanie stylu komunikacji do klienta

5. Komunikacja w sprzedazy
e Komunikacja werbalna i niewerbalna
¢ Techniki aktywnego stuchania
e Pierwsze wrazenie i jego wptyw na relacje

Blok Il - Techniki sprzedazy i budowania relacji (5 godz.)

1. Budowanie zaufania
e Pierwszy kontakt z klientem
e Zasady diugotrwatej wspodtpracy

2. Prezentacja oferty
e Struktura skutecznej prezentacji
e Jezyk korzy$ci i dopasowanie przekazu
e Praca z potrzebami klienta

3. Techniki finalizacji sprzedazy
e Rozpoznawanie sygnatéw gotowosci do zakupu
e Skuteczne metody zamykania transakcji
¢ Reagowanie na watpliwosci klienta

4. Radzenie sobie z oporami klienta
¢ |dentyfikacja Zzrédet oporu
e Argumentacja i negocjacje
e Zachowanie profesjonalizmu w trudnych momentach

Blok Ill - Obstuga klienta i sytuacje trudne (4,5 godz.)

1. Standardy obstugi klienta
¢ Definicja i znaczenie standardéw
¢ Tworzenie spojnych zasad obstugi w firmie

2. Trudne sytuacje w kontakcie z klientem
e Rozpoznawanie zrédet trudnych interakcji
e Praca z emocjami wtasnymi i klienta

3. Techniki radzenia sobie z obiekcjami
¢ Metody odpowiadania na zastrzezenia
e Przekuwanie obiekcji w korzysci

4. Obstuga klienta trudnego i strategicznego
¢ Indywidualne podejscie do wymagajacych klientéw
e Budowanie lojalnosci klientéw strategicznych

5. Utrzymanie relacji po sprzedazy
¢ Follow-up i dosprzedaz
¢ Monitoring satysfakcji klienta



Blok IV — Profesjonalizacja i rozw6j w branzy sprzedazowej (5 godz.)

1. Zarzadzanie czasem w pracy sprzedazowej
e Planowanie dnia i tygodnia
e Ustalanie priorytetéw
¢ Unikanie rozpraszaczy

2. Etyka w sprzedazy i obstudze klienta
¢ Rdznica miedzy perswazjg a manipulacja
e Budowanie reputacji i zaufania
3. Kluczowe wskazniki efektywnosci (KPI)
e Wskazniki ilo$ciowe i jako$ciowe
e Analiza wynikéw i dziatania korygujace

4. Cwiczenia praktyczne - symulacje rozméw
e Odgrywanie scenek sprzedazowych
e Analiza i omoéwienie dziatan uczestnikéw

5. Plan rozwoju osobistego
¢ Wyznaczanie celéw zawodowych
¢ Okreslenie obszaréw do dalszego doskonalenia

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 0

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina
. Prowadzacy L i
zajec zajec rozpoczecia

Brak wynikoéw.

Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 3952,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 3952,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 208,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 208,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

Godzina
zakonczenia

Liczba godzin



1z1

o Dawid Jaworski

‘ . Dawid Jaworski to doswiadczony praktyk biznesu, specjalizujgcy sie w strategicznym wsparciu
mikro i matych przedsiebiorstw. Wtasciciel firmy szkoleniowo-consultingowej DMK Consulting oraz
prezes Krajowej Fundaciji Inicjatyw Spotecznych, wspétpracujacej ze srodowiskiem biznesowym.
Posiada wyksztatcenie ekonomiczne oraz ukonczone studia podyplomowe z zakresu zarzadzania
finansami.

Z powodzeniem realizowat projekty dla instytucji publicznych i firm prywatnych, wspétpracujgc m.in.
ze Specjalnymi Strefami Ekonomicznymi, Polskg Agencjg Rozwoju Przedsiebiorczosci czy tez
Ministerstwem Rozwoju i Technologii. Jego doswiadczenie obejmuje takze prace w sektorze
finansowym i ubezpieczeniowym, w tym w takich instytucjach jak Nationale-Nederlanden, mFinanse
S.A., TUIR Warta oraz PZU S.A.

Specjalizuje sie w opracowywaniu strategii rozwoju firm, optymalizacji proceséw, wdrazaniu
rozwigzan cyfrowych oraz pozyskiwaniu inwestoréw i finansowania na rozwoéj dziatalnosci. Cechuje
go wysoka kultura osobista, umiejetnos¢ budowania trwatych relacji biznesowych oraz skuteczna
praca pod presja czasu.

W pracy trenerskiej i doradczej stawia na praktyczne rozwigzania, indywidualne podejscie do potrzeb
klienta oraz przekuwanie pomystéw w mierzalne efekty biznesowe.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy szkolenia otrzymujg kompletny skrypt szkoleniowy obejmujacy najwazniejsze pojecia, informacje, definicje, przyktady oraz
zagadnienia omawiane podczas zaje¢, a takze materiaty wspierajgce proces nauki, takie jak dtugopis i notes.

Warunki uczestnictwa

Osoba petnoletnia.

Adres

al. Solidarnosci 15A/21
25-323 Kielce

woj. Swietokrzyskie

Biuro siedziby firmy, przystosowane do prowadzenia zaje¢ indywidualnych jak i grupowych.

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Wi

e Laboratorium komputerowe



Kontakt

ﬁ E-mail dawidjaworski95@gmail.com

Telefon (+48) 732 672 212

Dawid Jaworski



