Mozliwos$¢ dofinansowania

Szkolenie - Nowoczesne strategie 2 214,00 PLN brutto

sprzedazy i komunikacji z Klientem 1800,00 PLN netto
110,70 PLN brutto/h

90,00 PLN netto/h

s{JLBERG

GRUPA SZKOLENIOWA

Numer ustugi 2025/12/15/159753/3213398

Grupa Szkoleniowa @ Krakéw / stacjonarna

SOLBERG Sp. zo.0.
p.z0.0 & Ustuga szkoleniowa

Kk KK 44/5 @ 20h
512 ocen B 22.10.2026 do 23.10.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

FELB.06.03-1Z2.00-0003/24 ZIPH, Nowy start w Matopolsce z EURESEM,
Identyfikatory projektow Matopolski Pocigg do kariery, Zachodniopomorskie Bony Szkoleniowe,
Regionalny Fundusz Szkoleniowy I

Szkolenie adresowane jest do 0soéb, ktérych praca polega na sprzedazy
produktéw/ustug oraz obstudze Klienta, ktérzy maja potrzebe osiggnigcia
wyzszych wynikéw sprzedazowych.Polecane jest osobom osobom
bedacym zaréwno w bezposrednim jak i telefonicznym kontakcie

z klientem, pracownikom dziatéw obstugi klienta, osobom
odpowiedzialnym za obstuge procesu reklamacyjnego.

Ustuga réwniez adresowana dla Uczestnikéw Projektu:

e Matopolski Pocigg do Kariery — sezon 1

¢ Nowy start w Matopolsce z EURESem

e Zachodniopomorskie Bony Szkoleniowe

e Kierunek - Rozwdj

¢ Dziatanie 5.11 Ksztatcenie Ustawiczne

¢ Bony rozwojowe dla pracodawcédw z wojewddztwa todzkiego

e Zawodowa reaktywacja

e Zawarto umowe z WUP w Toruniu w ramach Projektu Kierunek —
Rozwdj

e Zachodniopomorskie Bony Szkoleniowe

e NETBON 2

¢ Lubuskie Bony Rozwojowe

Grupa docelowa ustugi

»Zawarto umowe z Wojewoddzkim Urzedem Pracy w Szczecinie na
$wiadczenie ustug rozwojowych z wykorzystaniem elektronicznych
bonéw szkoleniowych w ramach projektu Zachodniopomorskie Bony
Szkoleniowe”.

Minimalna liczba uczestnikow 1

Maksymalna liczba uczestnikow 8



Data zakornczenia rekrutacji 14-10-2026
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 20

Certyfikat systemu zarzagdzania jakos$cig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN 1SO

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

Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest przygotowanie uczestnikéw do wykonywania zawodu przedstawiciela handlowego, specjalisty ds.
sprzedazy, specjalisty ds.obstugi Klienta, doradcy Klienta i innych zawoddéw zwigzanych ze sprzedazg i obstugg Klienta
lub uzupetnienie wiedzy osob, ktére juz takie funkcje sprawujg poprzez przekazanie informacji dotyczacych zasad i
umiejetnosci skutecznej sprzedazy i obstugi Klienta.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

postuguje sie jezykiem korzysci Test teoretyczny

Potrafi komunikowac¢ sie z klientem
stosuje metody aktywnego stuchania

T
(pytania, parafrazy, podsumowania) est teoretyczny

stosuje metody aktywnego stuchania
. . Test teoretyczny
(pytania, parafrazy, podsumowania)

Radzi sobie z obiekcjami klienta

Potrafi odpowiada¢ na obiekcje z
L . . Test teoretyczny
uwzglednieniem korzysci dla klienta

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

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 walidacji?

TAK

Program

Czas trwania warsztatu to 2 dni szkoleniowe.

Ustuga realizowana jest w godzinach dydaktycznych.
Ustuga trwa:

- 20 h dydaktycznych x 45 minut

- 45 minut przerwy x 2 dni

-2 x 10 min test wiedzy- walidacja

Przerwy nie sg wliczone sg w czas trwania ustugi.

PROGRAM SZKOLENIA

PRETEST

Dzien pierwszy: SKUTECZNA KOMUNIKACJA | BUDOWANIE RELACJI Z KLIENTEM Z KLIENTEM
MODUL 1

PROFESJONALNY HANDLOWIEC- Kim wiasciwie jest?

e Budowanie pierwszego wrazenia.
e Ja-— proaktywny gracz - rzecz o nastawieniu do siebie w roli sprzedawcy.

MODUL 2
ETAPY ROZMOWY HANDLOWEJ | ICH WARTOSC W PROCESIE SPRZEDAZY.

e Sprzedaz przez telefon vs. sprzedaz bezposrednia
e Charakterystyka i cele poszczegdlnych etapow.

MODUL 3
DZISIAJ SPRZEDAZ TO: RELACJA | KONSEKWENCJA

¢ Skuteczne wykorzystanie relacji z klientami

¢ Dlaczego jedni sprzedawcy sg lepsi niz inni w tym co robig?
¢ Moja aktywna rola na kazdym etapie sprzedazy

e Jak odnosi¢ sukcesy w sprzedazy

¢ Dostrajanie sie do Klienta

¢ Btedy w proaktywnym procesie handlowym

MODUL 4
FILARY KOMUNIKACJI Z KLIENTEM

¢ Nastawienie na klienta w komunikacji sprzedazowe;j.
e Zasady skutecznej komunikacji werbalnej i niewerbalnej w sprzedazy
¢ Typologia klientéw.



¢ Aktywne stuchanie- metody i narzedzia gwarantujgce zbudowanie pozytywnych relacji z klientem.

MODUL 5

SILA PYTAN W SPRZEDAZY, CZYLI BADANIE POTRZEB | POCZATEK BUDOWANIA ZAANGAZOWANIA KLIENTA

e Jezyk strat i jezyk korzysci klienta
 Jaki typ potrzeb naszych potencjalnych klientéw jest najsilniejszy?

Dzien drugi: ROZMOWA HANDLOWA | PREZENTOWANIE OFERTY
MODUL 1
ROZPOZNANIE POTRZEB | OCZEKIWAN KLIENTA

¢ Motywacje zakupowe klientow.
e Co jest wazniejsze — potrzeba klienta czy jego motywacja?

MODUL 2
SKUTECZNE PREZENTOWANIE OFERTY SPRZEDAZOWEJ

¢ Analiza Przewagi Konkurencyjne;j.
e Budowanie wartosci oferty dla Klienta.
¢ Co jest wazniejsze - potrzeba klienta czy jego motywacja?

MODUL 3
ZASTRZEZENIA | OBIEKCJE KLIENTOW - JAK SOBIE Z NIMI RADZIC.

e Wykorzystanie obiekcji cenowych na rzecz atutéw oferty.

e Zastrzezenia jako wyzwania.

e Jak powdd odmowy zamieni¢ w powdd zakupu

e Zasady prezentowania ceny i obrona ceny poprzez budowanie i argumentowanie wartosci oferty.
e Zasady prezentowania ceny.

e Skuteczne zamykanie sprzedazy- finalizacja transakcji

MODUL 4
DZIALANIA POSPRZEDAZOWE

e Cel podejmowania dalszych dziatan.
e Jakie i kiedy podejmowac kroki.

POSTTEST

Na koniec szkolenia odbedzie sie test teoretyczny sprawdzajacy wiedze z zakresu nabytych kompetenc;ji.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 16

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina

. Prowadzacy o . L
zajec zajec rozpoczecia zakonczenia
WALIDACJA - - 22-10-2026 09:00 09:10

PRETEST - test

Liczba godzin

00:10



Przedmiot / temat
zajec

PROFESJONALN
Y HANDLOWIEC-
Kim wtasciwie
jest?’ETAPY
ROZMOWY
HANDLOWEJ I
ICH WARTOSC W
PROCESIE
SPRZEDAZY

Przerwa

DZISIAJ

SPRZEDAZ TO:
RELACJAI
KONSEKWENCJA

Przerwa

FILARY

KOMUNIKACJI Z
KLIENTEM

Przerwa

SIA

PYTAN W
SPRZEDAZY,
CZYLI BADANIE
POTRZEB |
POCZATEK
BUDOWANIA
ZAANGAZOWANI
A KLIENTA

ROZPOZNANIE
POTRZEB |
OCZEKIWAN
KLIENTA

Przerwa

SKUTECZNE
PREZENTOWANI
E OFERTY
SPRZEDAZOWEJ

Prowadzacy

Jarostaw
Rozmiarek

Jarostaw
Rozmiarek

Jarostaw
Rozmiarek

Jarostaw
RozZmiarek

Jarostaw
Rozmiarek

Jarostaw
Rozmiarek

Jarostaw
Rozmiarek

Jarostaw
RozZmiarek

Jarostaw
Rozmiarek

Jarostaw
Rozmiarek

Data realizacji
zajeé

22-10-2026

22-10-2026

22-10-2026

22-10-2026

22-10-2026

22-10-2026

22-10-2026

23-10-2026

23-10-2026

23-10-2026

Godzina
rozpoczecia

09:10

10:30

10:40

12:55

13:20

15:35

15:45

09:00

10:30

10:40

Godzina
zakonczenia

10:30

10:40

12:55

13:20

15:35

15:45

17:15

10:30

10:40

12:55

Liczba godzin

01:20

00:10

02:15

00:25

02:15

00:10

01:30

01:30

00:10

02:15



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

" L, . B} . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia

Jarostaw

Przerwa Rosmiarek 23-10-2026 12:55 13:20 00:25
ZASTRZEZENIA |
OBIEKCJE Jarostaw

. L. 23-10-2026 13:20 15:35 02:15
KLIENTOW - JAK RoZmiarek
SOBIE Z NIMI
RADZIC.

3 Przerwa Jarostaw 23-10-2026 15:35 15:45 00:10
Rozmiarek ’ ) '
DZIALANIA Jarostaw 23-10-2026 15:45 17:05 01:20
POSPRZEDAZOW Rozmiarek
E
WALIDACJA - - 23-10-2026 17:05 17:15 00:10
POSTTEST - test

Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 2 214,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1800,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 110,70 PLN
Koszt osobogodziny netto 90,00 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

o Jarostaw Rozmiarek

‘ . 0Od ponad 10 lat zajmuje sie tworzeniem i realizacjg projektow
rozwojowych dla klientow biznesowych i korporacyjnych.



Posiada rozlegta wiedze z zakresu sprzedazy i zarzadzania
pozwalajgca na rozwdj umiejetnosci sprzedazowych — zaréwno
w zakresie realizacji sprzedazy, jak i zarzadzaniu nig. Lubi w
swoich szkoleniach wykorzystywaé wiedze ponadczasowa tg
sprawdzong jak i t3g nowoczesng zwigzang z nowoczesng
technologig. Na swoim koncie ma ponad 1500 dni
szkoleniowych.

Specjalizacja trenerska:

W ZAKRESIE SPRZEDAZY

zwiekszanie rentownosci sprzedazy,

sprzedaz doradcza

komunikacja w sprzedazy

zarzadzanie sprzedazg,

prezentacja, ktéra przekonuje, inspiruje i wspiera sprzedaz strategie negocjacyjne,

W ZAKRESIE ZARZADZANIA
komunikacja w zarzadzaniu
skuteczne strategie antystresowe

W ZAKRESIE OBStLUGI KLIENTA

zwiekszanie efektywnos$ci osobistej

zwiekszanie poziomu lojalnosci klientow,
tworzenie i wdrazanie standardéw obstugi klienta,
komunikacja interpersonalna i zespotowa,

marka osobista

radzenie sobie ze stresem,

wzrost kreatywnosci,

zarzadzanie sobg w czasie,

asertywnosg¢,

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty szkoleniowe w wersji papierowej (skrypt), teczki, notesy i dtugopisy dla kazdego uczestnika. Po szkoleniu wystany e-mail z e-
bookiem tematycznym (format pdf).

Informacje dodatkowe

Szkolenia dofinansowane s zwolnione z podatku : ustuga szkoleniowa majaca charakter ustugi ksztatcenia zawodowego lub
przekwalifikowania zawodowego, jest finansowana ze $rodkéw publicznych w co najmniej 70% - zgodnie z treécig § 3 ust. 1 pkt 14
rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia 20.12.2013r. w sprawie zwolnien od podatku od towaréw i ustug oraz warunkéw stosowania tych
zwolnien (Dz. U. z 2013 poz. 1722) w sprawie zwolnier od podatku od towaréw i ustug oraz warunkdw stosowania tych zwolnien.

FIRMY/ OSOBY NIE KORZYSTAJACE Z DOFINANSOWANIA OBJETE SA STAWKA VAT 23 %

Adres

ul. Josepha Conrada 29/A
31-357 Krakéw



woj. matopolskie

Hotel Conrad Comfort

Kontakt

ﬁ E-mail biuro@solberg-szkolenia.pl

Telefon (+48) 698 920 368

MARZENA MRUKWA



