Mozliwos$¢ dofinansowania

Certyfikowany specjalista ds. sprzedazy i 2 447,70 PLN bruto

obstugi klienta - warsztaty praktyczne. 1990,00 PLN netto
# Numer ustugi 2025/09/20/8282/3021550 135,98 PLN brutto/h
SEMPER 110,56 PLN netto/h

Centrum Organizacji
Szkolen i

Konferencji SEMPER
Magdalena © zdalna w czasie rzeczywistym

Wolniewicz-Kesaria .
& Ustuga szkoleniowa

Kk KKk 45/5  © 18h
2285 ocen B3 01.06.2026 do 03.06.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

* Przyszli i obecni specjalisci ds. sprzedazy i obstugi klienta
+ Handlowcy stacjonarni i terenowi
+ Przedstawiciele handlowi
+ Kierownicy zespotéw sprzedazowych
Grupa docelowa ustugi + Pracownicy biura obstugi klienta
* Inzynierowie wspierajacy sprzedaz
+ Pracownicy dziatu marketingu
+ Wszystkie osoby zainteresowane omawiang podczas szkolenia

tematyka.
Minimalna liczba uczestnikow 2
Maksymalna liczba uczestnikéw 15
Data zakornczenia rekrutacji 31-05-2026
Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym
Liczba godzin ustugi 18
Podstawa uzyskania wpisu do BUR Znak Jakosci TGLS Quality Alliance

Cel

Cel edukacyjny



Szkolenie zaprojektowano dla osob, ktorych praca zawodowa zwigzana jest z szeroko pojetg sprzedazg i ktére chca
zdoby¢ lub uzupetni¢ kwalifikacje z zakresu technik sprzedazy, pozyskiwania klientéw i obstugi klienta. Szkolenie
dostarcza wiedzy i cennych praktycznych rozwigzan oraz pozwala na podniesienie efektywnosci zawodowej
Uczestnikow.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Kompetencje spoteczne:

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

- identyfikuje wtasny styl uczenia sie i - Umiejetno$¢ dostosowania reakcji do
wybiera sposoby dalszego ksztatcenia, réznorodnych kontekstéw zawodowych .
. . S . Wywiad swobodny
- okresla znaczenie komunikaciji - Wybér adekwatnych metod do
interpersonalnej oraz potrafi dalszego ksztatcenia.

prawidtowo identyfikowac¢ i rozstrzygaé
dylematy zwigzane z wykonywaniem
zawodu.

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

Grupa docelowa

* Przyszli i obecni specjalisci ds. sprzedazy i obstugi klienta
+ Handlowcy stacjonarni i terenowi

+ Przedstawiciele handlowi

+ Kierownicy zespotéw sprzedazowych

+ Pracownicy biura obstugi klienta



* Inzynierowie wspierajacy sprzedaz
+ Pracownicy dziatu marketingu
+ Wszystkie osoby zainteresowane omawiang podczas szkolenia tematyka.

Program szkolenia

Program szkolenia stanowi prawnie chroniong witasnosc¢ intelektuaina, a jego przetwarzanie, rozpowszechnianie lub korzystanie z niego
bez wiedzy i zgody autora jest zabronione.

Dzien |

1. Rozpoczecie warsztatow:

-Powitanie uczestnikéw.

-Prezentacja uczestnikéw - wymiana doswiadczen w zakresie sprzedazy i obstugi klienta.
-Ustalenie priorytetdw.

-Ja w roli efektywnego specjalisty ds. sprzedazy i obstugi klienta.

2. Rola obstugi klienta w dzisiejszym swiecie.

3. Profesjonalizm w obstudze klienta budowaniem przewagi wobec konkurencji.
4. Kazdy z nas jest klientem.

5. Oczekiwania klientéw.

6. Proces obstugi klienta.

-Badanie potrzeb klientow.

-Przedstawianie oferty, propozycji spetnienia potrzeby. Model cecha - korzys$é.
-Rozwiewanie obiekcji klienta.

7. Komunikacja z klientami - méwienie jezykiem korzysci.

8. Typy klientéw.

9. Typy klientéw a sposéb komunikacji z nimi.

10. Praca z klientem wymagajacym.

11. Kontakt z klientem.

-Zadawanie pytan.

-Parafraza.

-Budowanie kontaktu z klientem.

-Pierwsze wrazenie.

-Udzielanie informac;ji klientowi.

12. Cechy idealnego sprzedawcy/doradcy klienta.

13. Wartosci w kontakcie z klientami, troska, uczciwos$¢, budowanie zadowolenia klientéw.

Dzien Il i lll

. Wprowadzenie w tematyke profesjonalnej sprzedazy

. Sprzedaz - zakres oraz istota zjawiska.

. Sprzedawca - profesjonalista: cechy, wiedza, umiejetnosci.

. Klient: sposéb myslenia i podejmowania decyzji oraz oczekiwania wobec sprzedawcy.
. Sprzedawanie jako proces- struktura procesu sprzedazy.

. Stary i nowy model procesu sprzedazy.

. 5 krokéw/etapow procesu sprzedazy.

. Etap I: Nawigzywanie kontaktu i budowanie wtasciwych relacji z klientem.

. Etap Il: Analiza potrzeb oraz biezacej sytuaciji klienta.

9. Etap llI: Prezentacja firmy oraz jej oferty.

10. Etap IV: Zastrzezenia zgtaszane przez klienta podczas rozmowy handlowej oraz metody radzenia sobie z nimi stosowane przez
sprzedawce.

11. Etap V: Finat rozmowy handlowej, czyli jak zamknaé sprzedaz/ proces obstugi.
Podsumowanie zaje¢ oraz praktyczne wnioski na przysztos$é.

00 NOoO oA WWN =

W przypadku szkolenia w formule on-line modyfikacji moga ulec forma i sposéb realizacji zaplanowanych dla Paristwa éwiczen.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 3



Przedmiot / temat

. Prowadzacy
zajec

Certyfikowany

specjalista ds.

sprzedazy i Trener Semper
obstugi klienta -

warsztaty

praktyczne.

Certyfikowany

specjalista ds.

sprzedazy i Trener Semper
obstugi klienta -

warsztaty

praktyczne.

Certyfikowany

specjalista ds.

sprzedazy i Trener Semper
obstugi klienta -

warsztaty

praktyczne.

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto
Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

Trener Semper

Trener Semper

Data realizacji
zajeé

01-06-2026

02-06-2026

03-06-2026

Cena

Godzina
rozpoczecia

09:00

09:00

09:00

2 447,70 PLN

1990,00 PLN

135,98 PLN

110,56 PLN

Godzina . .
, X Liczba godzin
zakonczenia

15:00 06:00
15:00 06:00
15:00 06:00



Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikéw ustugi

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

e materialy 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 upowazniajgca do 10% znizki na wszystkie kolejne szkolenia stacjonarne i online
organizowane przez Centrum Organizacji Szkolen i Konferencji SEMPER

Warunki uczestnictwa

ZGLOSZENIE NA USLUGE
Rezerwacji miejsca szkoleniowego mozna dokonaé za posrednictwem BUR.

Dla jednostek budzetowych finansujacych udziat w szkoleniu w minimum 70% lub w catosci ze srodkéw publicznych stawka podatku
VAT = zw.

Informacje dodatkowe

Metody pracy podczas szkolenia on-line:

» wygodna forma szkolenia - wystarczy dostep do urzagdzenia 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 petnowartosciowym szkoleniu - Trener prowadzi zajecia "na zywo" - widzisz go i styszysz

e 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 rabatowag upowazniajgcag do 10% znizki na wszystkie kolejne szkolenia stacjonarne i online
organizowane przez Centrum Organizacji Szkolen i Konferencji SEMPER

Warunki techniczne

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

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

3. Minimalne wymagania dotyczace parametréw tacza sieciowego, jakim musi dysponowaé Uczestnik - minimalna predkos¢ tagcza: 512
KB/sek

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

5. Okres waznosci linku umozliwiajacego uczestnictwo w spotkaniu on-line - do momentu zakoriczenia szkolenia

6. 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 przepustowosci do zapewnienia transmisji dzwieku 512Kb/s, zalecane min. 2 Mb/s oraz min. 1 Mb/s do
zapewnienia transmisji tacznie dzwieku i wizji, zalecane min. 2,5 Mb/s.



Kontakt

ﬁ E-mail info@szkolenia-semper.pl

Telefon (+48) 570 590 060

Angelika Poznanska



